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Skripsi yang berjudul “Analisis Diamond Strategy Untuk Mengembangkan 
Usaha Muslim Difabel Kanta Handicraft Surabaya” ini merupakan hasil 
penelitian kualitatif yang bertujuan untuk menjawab pertanyaan dari rumusan 
masalah terkait dengan bagaimana pengembangan usaha yang dilakukan oleh 
muslim difabel Kanta Handicraft Surabaya dan bagaimana analisis diamond 
strategy untuk mengembangkan usaha muslim difabel Kanta Handicraft Surabaya. 
Adapun yang menjadi latar belakang penulisan ini bahwa seorang penyandang 
difabel yang memiliki keterbatasan fisik mampu mendirikan usahanya hingga 
tahap pengembangan. Hal ini bukan perkara mudah bagi penyandang difabel. 
Oleh sebab itu, dibutuhkan perencanaan strategi yang matang untuk 
mengembangkan usahanya dengan menggunakan konsep diamond strategy. 
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif dengan in-
depth interview sebagai tools. Adapun teknik pengumpulan data dengan 
wawancara dengan informan baik secara langung maupun media online, observasi 
langsung pada tempat informan, dokumentasi yang berupa foto terkait kegiatan 
usaha yang dilakukan Kanta Handicraft sebagai bukti pelengkap dalam penelitian, 
dan triangulasi metode yang digunakan peneliti guna menggali kebenaran dari 
informan pemilik usaha. Dalam menganalisis data dalam penelitian ini 
menggunakan tiga tahapan yaitu reduksi data, display data, lalu penarikan 
kesimpulan. 
Hasil penelitian berdasarkan wawancara dengan informan serta dukungan 
literature penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa pengembangan usaha yang 
dilakukan oleh muslim difabel Kanta Handicraft sudah sesuai dengan bisnis Islam 
dengan tidak melupakan hal-hal yang diatur dalam agama Islam. Berdasarkan 
hasil wawancara, muslim difabel telah mengembangkan usahanya dengan sikap 
yang sebagaimana seorang muslim lakukan dengan tidak menyimpang dari aturan 
Islam yang Rasulullah Saw ajarkan. Selain itu, muslim difabel dalam 
mengembangkan usahanya juga memiliki strategi yang sudah sesuai dengan teori 
diamond strategy. Dimana, strategi yang dimiliki dalam pengembangan usaha 
Kanta Handicraft sudah menjawab serangkaian pertanyaan yang mencakup 
arenas, vehicles, differentiators, staging, dan economic logic. Namun, dari kelima 
elemen diamond strategy, strategi yang dilakukan oleh Kanta Handicraft masih 
terdapat beberapa kekurangan yang menyebabkan beberapa elemen yang ada 
dalam diamond strategy tidak dapat berjalan maksimal. 
Berdasarkan hasil penelitian, diharapkan pengembangan usaha yang 
dilakukan muslim difabel untuk tetap mempertahankan dan meningkatkan agar 
lebih baik. Dan menggunakan diamond strategy sebagai strategi bisnisnya untuk 
pengembangan usahanya. Karena, konsep diamond strategy dapat menemukan 
secara rinci dan mendalam terkait strategi bisnis yang harus dijalankan muslim 
difabel Kanta Handicraft dalam pengembangannya. Sehingga, mampu 
meminimalisir kekurangan yang ada dalam strategi pengembangan usaha yang 
dilakukan oleh muslim difabel Kanta Handicraft Surabaya. 
Kata Kunci: Pengembangan Usaha, Muslim Difabel, Diamond Strategy, 
Kanta Handicraft Surabaya. 
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A. Latar Belakang Masalah 
       Perekonomian di Indonesia pada tahun 1998 pernah mengalami 
keterpurukan yang biasa di kenal dengan krisis ekonomi. Permasalahan ini 
telah membuat stabilitas ekonomi pada saat itu terganggu dan tidak baik 
karena adanya krisis tersebut. Oleh sebab itu, untuk memulihkan kondisi 
perekonomian Indonesia, pemerintah melakukan upaya dengan cara 
memberdayagunakan sektor industri kecil dan rumah tangga.1 Hal ini 
dilakukan karena usaha industri ini mampu bertahan dalam menghadapi 
kondisi perekonomian yang sulit sekalipun. 
Dapat kita ketahui bahwasanya industri kecil memiliki peran tersendiri 
dalam memecahkan permasalahan-permasalahan pada pengembangan 
industri di Indonesia. Karena, keberadaan industri kecil dan rumah tangga 
sangat menunjang kedepannya usaha yang berada di sektor ini. Oleh sebab 
itu, industri kecil dan rumah tangga memiliki jumlah unit usaha yang jauh 
lebih baik jika dibandingkan dengan kelompok usaha industri yang lain 
seperti industri sedang ataupun industri besar. Hal ini disebabkan karena 
industri kecil memiliki daya tahan yang kuat dalam mengentaskan 
perekonomian. 
Industri kecil juga menghasilkan produk-produk yang dapat 
menghasilkan pendapatan yang tinggi. Selain itu, kondisi geografis juga 
 
1 Kiki Joesyiana, “Strategu Pengembangan Industri Rumah Tangga di Kota Pekanbaru”, Jurnal 
Valuta, Vol. 3 No. 1 (April 2017), 161. 
 

































yang membuat produk yang dihasilkannya memperoleh perlindungan, 
karena pangsa pasar yang dilayani dapat terjangkau oleh inovasi produk-
produk yang bergerak di skala besar. Sehingga, ketika pendapatan 
masyarakat meningkat, permintaan akan produk-produk yang dihasilkan 
usaha industri kecil juga akan meningkat. Oleh karena itu, perkembangan 
industri kecil sangat memegang peranan penting dalam meningkatkan 
kemajuan bangsa khususnya Indonesia. 
Melihat potensi industri kecil yang sangat baik dalam meningkatkan 
perekonomian, tidak berarti dalam proses usahanya industri kecil tidak 
menghadapi hambatan dan tantangan. Seperti yang dikatakan oleh 
Anoraga, bahwa usaha kecil menghadapi berbagai tantangan dan kendala 
seperti kualitas sumber daya manusia yang rendah; tingkat produktifitas 
dan kualitas produk dan jasa rendah; kurangnya teknologi dan Informasi; 
faktor produksi; sarana dan prasarana belum memadai; aspek pendanaan 
dan pelayanan jasa pembiayaan; iklim usaha belum mendukung, dan 
koordinasi pembinaan yang belum baik.2 Namun, dengan hambatan dan 
tantangan yang dihadapi, usaha industri kecil hingga saat ini tingkat 
keeksistensinya masih tinggi. 
Terlepas dari hambatan dan tantangan dalam industri kecil, 
perkembangan zaman dalam dunia usaha saat ini turut mengalami 
perkembangan yang positif. Hal ini terlihat dari banyaknya unit-unit usaha 
yang semakin bertambah baik dalam skala kecil, menengah, ataupun skala 
 
2 Pandji Anoraga dan Djoko Sudantoko, Koperasi, Kewirausahaan, dan Usaha Kecil, (Jakarta: PT 
Rineka Cipta, 2002), 245. 
 

































besar. Mengingat bahwa saat ini sudah berada di era globalisasi, maka 
peran sektor industri sangat dibutuhkan untuk menopang perekonomian 
khususnya di daerah Jawa Timur.  
Berdasarkan grafik Dinas Perindustrian dan Perdagangan Jawa Timur 
pada tahun 2013-2018 sebagai berikut:3 
     Bagan 1. Perkembangan Jumlah Unit Usaha Industri  










Sumber: Disperindag Jatim 
Berdasarkan Bagan 1.1 perkembangan jumlah industri dari tahun ke 
tahun selalu mengalami peningkatan dari industri kecil, menengah hingga 
industri besar. Hal tersebut juga berpengaruh pada peningkatan 
perekonomian pada masyarakat khususnya di daerah Jawa Timur. Industri 
kecil di Jawa Timur memiliki jumlah yang paling besar di antara industri 
menengah dan besar yaitu sebanyak 792.171 unit. Tidak salah jika industri 
 
3 Dinas Perdagangan dan Perindustrian Provinsi Jawa Timur, “Laporan Kinerja Tahun 2018”, 24. 
 

































kecil sangat banyak bermunculan di tengah kehidupan masyarakat, karena 
jumlah kerja dan modal yang digunakan relatif kecil. 
Industri di Jawa Timur memang banyak sekali macamnya, khususnya 
di kota Surabaya. Kota Surabaya merupakan kota terbesar kedua setelah 
Jakarta, dimana kota Surabaya memiliki berbagai jenis industri dengan ciri 
tertentu yang berbeda dengan kota lainnya. Sehingga, perekonomian di 
kota Surabaya tentu saja memiliki karakteristik tersendiri yang berbeda 
pula dengan kota lain. Dengan demikian, pertumbuhan ekonomi di kota 
Surabaya cukup pesat. Dalam hal ini, industri kecil di kota Surabaya dapat 
dikategorikan dalam beberapa hal seperti industri meubel, industri 
makanan dan minuman, industri kerajinan (tas, sepatu, bordir, alat-alat 
rumah tangga, dll), dan industri bahan bangunan. 
Salah satu sektor industri kecil yang banyak berkembang di kota 
Surabaya adalah industri kerajinan. Industri kerajinan ini sangat banyak di 
kota Surabaya, sehingga tidak salah jika industri ini banyak diminati oleh 
pelaku usaha yang ingin mengembangkan kemampuannya dalam 
berinovasi. Hal ini dikarenakan, dalam proses pengerjaannya yang cukup 
sederhana dan produk yang dihasilkan memiliki nilai seni yang indah dan 
juga nilai guna yang tinggi bagi konsumen. Selain itu, industri semacam 
ini mampu menciptakan peluang bisnis baru bagi sebagian masyarakat 
kota Surabaya. Karena, dengan membuat berbagai macam kreasi dan karya 
seni kerajinan yang diciptakan dapat menambah penghasilan serta 
keuntungan. 
 

































Di kota Surabaya tepatnya di jalan Kandangan Jaya 3 No.3 Kecamatan 
Benowo Surabaya, terdapat salah satu industri kerajinan yang memiliki 
prospek bagus yaitu usaha industri Kanta Handicraft Surabaya. Usaha 
industri ini merupakan usaha yang bergerak di bidang pengolahan tekstil 
yang membuat tas, dompet, dan souvenir dari bahan kain dan sisa dari kain 
perca. Produk yang dihasilkan oleh penyandang difabel ini tidak hanya 
membuat produk bentuk itu saja, namun beraneka ragam bentuk sesuai 
dengan apa yang diinginkan konsumen. Selain itu, produk yang dihasilkan 
memiliki kualitas baik dan nilai seni serta produk yang dihasilkan juga 
bermanfaat bagi konsumen. 
Meskipun pemilik usaha industri adalah seorang penyandang difabel, 
tidak menutup kemungkinan bahwa usaha ini tidak mampu berjalan. 
Bahkan dengan keterbatasan fisik yang dialami oleh penyandang difabel 
yakni Muhamad Ahmadi mampu menciptakan produk-produk unik, 
menarik yang sama seperti buatan manusia normal pada umumnya. 
Sehingga, masyarakat salah besar jika menilai penyandang difabel tidak 
bisa apa-apa dan hanya bisa bergantung hidup kepada orang lain. Dengan 
berdirinya usaha industri milik penyandang difabel merupakan suatu 
pembuktian bahwasanya seseorang yang memiliki cacat fisik bukan berarti  
tidak memiliki kemampuan kognitif seperti manusia normal. Namun, 
dengan kecacatan fisik yang dialaminya menjadikan Muhamad Ahmadi 
memiliki daya pikir lebih tinggi untuk bisa mendirikan hingga tahap 
pengembangan. 
 

































Mengembangkan usaha bagi penyandang difabel bukan perkara yang 
mudah. Banyak hal yang harus dihadapi dalam persaingan usaha yang kian 
ketat. Sehingga permasalahan-permasalahan dalam suatu perusahaan mulai 
bermunculan, seperti dalam industri kecil Kanta Handicraft Surabaya. 
Kanta Handicraft memiliki berbagai permasalahan dalam pengembangan, 
antara lain adanya permasalahan dari segi Sumber Daya Manusia (SDM). 
Dimana, dalam hal ini usaha Kanta Handicraft masih rendah akan kualitas 
SDM yang ada. Hal ini dikarenakan, terbatasnya jumlah tenaga kerja yang 
dimiliki dalam menyelesaikan proses produksi. Sehingga, seringkali ketika 
Kanta Handicraft mendapat pesanan dalam jumlah besar, perusahaan 
mengalami kesulitan untuk memenuhi permintaan dalam kurun waktu 
tertentu. Rendahnya SDM juga berpengaruh pada pemasaran usaha Kanta 
Handicraft dimana pemasaran yang dilakukan masih secara offline dan 
masih belum memanfaatkan teknologi yang ada. Hal ini menunjukkan, 
bahwa pentingnya pengetahuan teknologi terkait teknologi informasi dapat 
menunjang usaha yang sedang ditekuninya untuk berkembang. 
Permasalahan lain yang muncul dalam usaha industri Kanta 
Handicraft yaitu pemilik usaha tidak memiliki alat transportasi pribadi 
khusus bagi penyandang difabel. Hal ini akan menyulitkan pemilik usaha 
ketika beraktivitas di luar rumah seperti membeli bahan-bahan untuk 
produksi. Sehingga, mengharuskan pemilik usaha untuk menggunakan alat 
transportasi umum seperti ojek online atau angkot. Mahalnya tarif 
transportasi, memicu terjadinya pengeluaran secara terus menerus jika 
 

































tidak diperhitungkan. Hal ini mengakibatkan usaha Kanta Handicraft akan 
sulit berkembang jika pengeluaran yang terjadi tidak dapat diminimalisir.   
Selain pengaruh SDM, teknologi informasi dan tidak dimiliki alat 
transportasi yang terjadi dalam perkembangan usaha Kanta Handicraft, 
inovasi produk juga sangat berpengaruh dalam menentukan berhasilnya 
usaha. Peningkatan kualitas produk dalam setiap usaha tidak lepas dari 
pengembangan inovasi produk yang dihasilkan, dimana usaha yang 
memiliki keunggulan dipasar akan dapat memenangkan sebuah 
persaingan. Usaha yang dapat melakukan inovasi produk sesuai dengan 
keinginan konsumen merupakan usaha yang dapat melangkah lebih maju 
dibanding pesaingnya. Seperti usaha Kanta Handicraft yang dibangun oleh 
Muhamad Ahmadi ini memiliki pesaing salah satunya pesaing tas 
berbahan resleting. Pesaing Kanta Handicraft ini sama-sama menghasilkan 
produk dengan desain dan inovasi produk yang baik. Selain itu jarak lokasi 
yang berdekatan, menuntut Kanta Handicraft untuk selalu menginovasikan 
produk yang dijualnya. 
Melihat permasalahan yang ada pada industri Kanta Handicraft di 
atas, hendaknya memiliki strategi yang jelas dalam mengatasi 
permasalahan tersebut. Hal ini dikarenakan, bahwa perkembangan industri 
Kanta Handicraft Surabaya memiliki potensi besar untuk melakukan 
pengembangan usaha kedepannya. Dan dalam menjalankan 
pengembangan usaha, pemilik industri Kanta Handicraft juga hendak 
mengikuti peraturan Islam agar terhindar dari sistem penjualan kapitalis 
 

































yang menyimpang aturan Islam yang telah dibuat. Oleh karena itu, 
dibutuhkan perencanaan strategi pengembangan yang baik dalam setiap 
usaha. Maka, strategi disini sangat mempengaruhi tujuan apa yang ingin 
dicapai. Menurut Grundy mendefinisikan strategi sebagai sebuah rencana 
yang memungkinkan operasional perusahaan untuk dapat berhasil.4  
Mengingat pemilik usaha penyandang difabel, diperlukan menyusun 
strateginya dalam suatu kerangka yang jelas. Salah satu perencanaan 
strategi yang cocok untuk pengembangan usaha industri Kanta Handicraft 
adalah Diamond Strategy. Karena, Diamond Strategy merupakan konsep 
yang menjawab kegelisahan mengenai formulasi strategi yang baik, 
menyeluruh dan komprehensif, integrative, dengan meliputi aspek-aspek 
dasar dari strategi. Dengan tujuan untuk mengumpulkan dan 
mempertimbangkan semua bagian dari strategi secara keseluruhan dan 
menjawab serangkaian pertanyaan yang terkait mencakup 5 dimensi yang 
telah dikemukakan.5 
Dari kelima aspek yang telah di kemukakan oleh Hambrick dan 
Fredrickson, antara lain: 1) Arenas, dimana dalam aspek ini mengacu pada 
tempat bisnis yang akan di jalankan. 2) Vehicles, aspek ini mengacu 
bagaimana cara yang akan digunakan dalam menghadapi persaingan usaha 
sehingga dapat mencapai suatu tujuan. 3) Differentiators, aspek ini 
mengacu pada bagaimana untuk memenangkan pasar. 4) Staging, aspek ini 
 
4 Tony Laura Brown Grundy, Strategic Management: Project Managing Your Business Strategy, 
(Thomson Learning, 2002), 7. 
5 Hambrick & Fredrickson, Are You Sure Have a Strategy, (The Academy Of Management 
Executive, 2005), 50. 
 

































mengacu bagaimana perusahaan dapat langsung menerapkan strateginya 
dengan cepat. 5) Economic Logic, aspek ini mengacu pada bagaimana 
dalam mengggunakan keempat strategi di atas untuk menghasilkan 
keuntungan bagi perusahaan.  
Dengan demikian, strategi merupakan unsur penting dalam suatu 
perusahaan bisnis. Karena, dengan adanya strategi dalam suatu 
perusahaan, perusahaan dapat menjalankan kegiatannya sesuai dengan 
rencana yang dibuat. Melalui kerangka penyusunan dalam strategi bisnis 
yang dikemukakan oleh Hambrick dan Fredrickson dengan model 
Diamond Strategy, memberikan hal-hal dasar dalam suatu perusahaan 
bisnis dalam menyikapi situasi dan dapat mempersiapkan diri dalam 
menghadapi persaingan bisnis yang kian ketat. Hal ini memberikan, 
bahwasanya dalam merencanakan bisnis harus melihat beberapa faktor. 
Jika dilihat dengan perencanaan bisnis yang lain seperti Analisis 
SWOT, perencanaan strategi ini hanya mengevaluasi kekuatan, 
kelemahan, peluang dan ancaman saja tanpa memikirkan faktor lain yang 
akan terjadi kedepannya.6 Berbeda dengan Diamond Strategy yang 
mengevaluasi secara keseluruhan yang mencakup visi dan misi 
perusahaan, tujuan dan sasaran strategi yang harus disampaikan, dan 
analisa internal dan eksternal perusahaan. Maka, Diamond Strategy disini 
sangat berpengaruh terhadap pengembangan dalam suatu usaha. 
 
6 Dwi Sulistiani, “Analisis SWOT Sebagai Strategi Perusahaan dalam Memenangkan Persaingan 
Bisnis”, Jurnal El-Qudwah, (2014), 8. 
 

































Terkait dari pemaparan di atas, dapat disimpulkan bahwa dalam 
membentuk suatu usaha atau bisnis yang baru atau dalam mengembangkan 
usaha bagi kaum difabel yang memiliki keterbatasan fisik, penting sekali 
dalam melakukan perencanaan bisnis yang tepat agar dapat mencapai 
suatu tujuan. Salah satu strategi yang banyak diterapkan oleh perusahaan 
atau industri kecil yang baru di rintis adalah Diamond Strategy, karena 
strategi ini memiliki elemen-elemen yang sangat penting dalam proses 
perumusan sebuah strategi. Strategi ini sangat cocok bila diterapkan oleh 
seseorang yang baru merintis usahanya atau sedang dalam proses 
pengembangan usaha, seperti pada usaha yang sedang dikembangkan oleh 
difabel Muhamad Ahmadi ini. Elemen dari Diamond Strategy ini ada 
arenas, vehicles, differentiators, staging, dan economic logic. Dilihat dari 
kelima elemen Diamond Strategy tersebut, akan diteliti apakah dapat 
diterapkan dalam industri Kanta Handicraft yang sedang berkembang ini. 
Berkaitan dengan uraian di atas, peneliti tertarik untuk mengangkat 
penelitian yang berjudul “Analisis Diamond Strategy Untuk 
Mengembangkan Usaha Muslim Difabel Kanta Handicraft 
Surabaya”. 
B. Identifikasi Masalah dan Batasan Masalah 
1. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan dari latar belakang diatas, maka penulis 
mengidentifikasikan masalah yang muncul di dalamnya sebagai 
berikut: 
 

































a. Rendahnya kualitas Sumber Daya Manusia di usaha Kanta 
Handicraft Surabaya. 
b. Tidak memiliki alat transportasi pribadi dalam usaha Kanta 
Handicraft, mengharuskannya untuk menggunakan alat 
transportasi umum. 
c. Kurangnya penguasaan ilmu pengetahuan teknologi informasi 
pada usaha Kanta Handicraft Surabaya. 
d. Adanya persaingan usaha tas berbahan resleting dalam usaha 
Kanta Handicraft Surabaya.  
2. Batasan Masalah 
       Agar dalam penelitian ini lebih terarah sesuai dengan sasaran 
yang diinginkan, maka peneliti memberi batasan masalah. Dari 
beberapa permasalahan yang sudah diidentifikasi, terdapat batasan 
masalah dalam penelitian ini yaitu: 
a. Pengembangan usaha muslim difabel Kanta Handicraft Surabaya. 
b. Analisis Diamond Strategy yang meliputi arenas, vehicle, 
differentiators, staging, dan economic logic untuk 
mengembangkan usaha muslim difabel Kanta Handicraft 
Surabaya.  
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang diuraikan diatas, maka 
muncul rumusan masalah yang diambil yaitu: 
 

































1. Bagaimana pengembangan usaha yang dilakukan muslim difabel 
Kanta Handicraft Surabaya? 
2. Bagaimana analisis Diamond Strategy untuk mengembangkan usaha 
muslim difabel Kanta Handicraft Surabaya? 
D. Tinjauan Pustaka 
Dalam penelitian ini, peneliti menyampaikan hasil tinjauan pustaka 
yaitu dengan menampilkan konsep-konsep dasar, landasan teori yang 
dikontruksi paa penelitian ini, dan relevansinya dengan penelitian yang 
terdahulu.7 Adapun penelitian terdahulu yang dijadikan sebagai tinjauan 
pustaka sebagai berikut: 
1. Penelitian yang dilakukan oleh Fijar Dianti ini bertujuan untuk 
mengetahui implementasi Diamond Strategy pada Usaha Kecil dan 
Menengah di Surabaya. Dengan hasil penelitian, menyatakan bahwa 
penerapan dalam menyusun kerangka strategi melalui metode 
Diamond Strategy yang mempunyai lima elemen yang dikemukakan 
oleh Hambrick dan Fredrickson ini telah diterapkan dengan baik oleh 
para pelaku Usaha Kecil dan Menengah khususnya yang berada di 
daerah Surabaya dan sekitarnya.8 Penelitian yang dilakukan oleh Fijar 
Dianti ini memiliki kesamaan dengan penelitian ini yaitu pada 
pembahasan mengenai penerapan diamond strategy. Namun pada 
pembahasan Fijar Dianti ini hanya berfokus pada penerapan di Usaha 
 
7 Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 
35. 
8 Fijar Dianti, “Penerapan Diamond Strategy Pada Usaha Kecil dan Menengah di Surabaya”, 
(Skripsi--Universitas Airlangga, Surabaya, 2014), 37. 
 

































Kecil dan Menengah di Surabaya. Sedangkan dalam penelitian ini 
membahas mengenai pengembangan usaha yang dilakukan oleh 
muslim difabel dan strategi pengembangan yang dilakukan pengusaha 
dengan konsep diamond strategy. 
2. Penelitian yang dilakukan oleh Boston Jeremy Gerardo Simanjuntak 
ini bertujuan untuk mendeskripsikan pelaksanaan Diamond Strategy 
pada Jawa Pos Televisi (JTV). Hasil penelitian ini menyatakan bahwa 
Jawa Pos Televisi (JTV) telah memiliki strategi yang sesuai dengan 
teori Diamond Strategy dan telah menerapkan kelima elemen Diamond 
Strategy sehingga membantu JTV untuk dapat bersaing di industri 
pertelevisian yang dihadapinya.9 Penelitian yang dilakukan oleh 
Boston Jeremy Gerardo Simanjuntak ini memiliki kesamaan dengan 
penelitian ini yaitu membahas penerapan diamond strategy, akan tetapi 
penelitan yang dilakukan Boston lebih memfokuskan pada strategi 
yang diterapkan di JTV. Sedangkan dalam penelitian ini, lebih 
memfokuskan pada pengembangan usaha yang dilakukan oleh muslim 
difabel dan strategi yang digunakan dalam pengembangan usaha 
dengan konsep diamond strategy. 
3. Penelitian yang dilakukan oleh Thomas A. Tanjung ini bertujuan untuk 
mengidentifikasi tingkat kesesuaian strategi bisnis yang diterapkan 
oleh PT. Harfam Jaya Makmur melalui Diamond Strategy Framework 
dan mengevaluasi tingkat efektivitas dari penerapan strategi yang 
 
9 Boston Jeremy Gerardo Simanjuntak, “Pelaksanaan Diamond Strategy Pada Jawa Pos Televisi 
(JTV)”, (Skripsi--Universitas Airlangga, Surabaya, 2018), 78. 
 

































diambil oleh perusahaan tersebut. Hasil dari penelitian ini adalah 
strategi bisnis yang diterapkan oleh PT. Harfam Jaya Makmur, secara 
keseluruhan dikatakan telah sesuai dengan tujuan yang diharapkan 
melalui Diamond Strategy Framework dan tingkat efektivitas strategi 
bisnis dalam PT. Harfam Jaya Makmur, secara keseluruhan sudah 
berjalan dengan efektif dengan tujuan yang diharapkan sehingga 
mampu bersaing dibidang property lahan jati.10 Penelitian yang 
dilakukan oleh Thomas A. Tanjung memiliki kesamaan dengan 
penelitian ini yaitu membahas strategi bisnis melalui diamond strategy 
framework, akan tetapi penelitian yang dilakukan oleh Thomas lebih 
memfokuskan pada evaluasi strategi bisnis pada PT. Harfam Jaya 
Makmur melalui diamond strategy framework. Sedangkan dalam 
peneitian ini, lebih memfokuskan pada pengembangan usaha yng 
dilakukan oleh muslim difabel dan strategi pengembangan melalui 
konsep diamond strategy. 
4. Penelitian yang dilakukan oleh Rinol Sumantri ini bertujuan untuk 
memahami pemasaran strategis usaha kuliner Etnis Minang di Kota 
Palembang, strategi marketing mix, dan untuk memahami konsep 
pemasaran Islam yang meliputi segmentasi, targeting, positioning, dan 
marketing mix. Hasil dari penelitian ini yaitu strategi pemasaran usaha 
kuliner etnis Minang di kota Palembang merupakan konsep pemasaran 
dialektis, dimana konsep ini membahas dua permasalahan yang 
 
10 Thomas A. Tanjung, “Evaluasi Strategi Bisnis PT. Harfam Jaya Makmur Melalui Diamond 
Strategy Framework”, (Tesis--Universitas Airlangga, Surabaya, 2015), 87. 
 

































kemudian disederhanakan dari pembahasan ini. Dengan adanya 
keterkaitan abstrak satu konsep dengan konsep lain bahwa stategi yang 
meliputi segmentasi, targeting, positioning, dan marketing mix ini 
yang diterapkan merupakan strategi pemasaran yang didasari oleh 
nilai-nilai agama seperti kejujuran, amanah, terpercaya, etis, humanis, 
dengan asas ‘an taradin minkum guna mencapai tujuan maksimalisasi 
manfaat, keberkahan, dan falah.11 Penelitian yang dilakukan oleh Rinol 
Sumantri memiliki kesamaan dengan penelitian ini yaitu sama-sama 
membahas strategi dalam suatu usaha. Akan tetapi, penelitian yang 
dilakukan oleh Rinol Sumantri lebih memfokuskan strategi pemasaran 
yang meliputi segmentasi, targeting, positioning, dan marketing mix. 
Sedangkan dalam penelitian ini, lebih memfokuskan pada strategi 
pengembangan usaha yang dilakukan muslim difabel dengan konsep 
diamond strategy.  
5. Penelitian yang dilakukan oleh Wahyuniarso Tri D.S ini bertujuan 
untuk mengetahui kondisi SDM, teknologi, permodalan dan pemasaran 
serta strategi pengembangan industry kecil keripik di dusun 
Karangbolo desa Lerep kabupaten Semarang. Dari tujuan tersebut 
didapatkan hasil dari penelitian ini yaitu analisis data yang mencakup 
kondisi SDM, teknologi, dan permodalan pada industri kecil keripik di 
dusun Karangbolo dalam kondisi buruk, sedangkan kondisi pemasaran 
dalam kondisi kurang baik. Berdasarkan analisis SWOT, strategi 
 
11 Rinol Sumantri, “Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Ekonomi Islam: Studi Usaha Kuliner 
Etnis Minang di Kota Palembang”, (Disertasi--Universitas Airlangga, Surabaya, 2019), 233. 
 

































pengembangan industry kecil keripik yang dihasilkan adalah dengan 
memperluas pasar sehingga barang lebih terkenal dan peningkatan 
teknologi tepat.12 Penelitian yang dilakukan oleh Wahyuniarso Tri D S 
memiliki kesamaan dengan penelitian ini yaitu membahas strategi 
pengembangan dalam usaha. Akan tetapi, dalam penelitian yang 
dilakukan oleh Wahyuniarso lebih memfokuskan strategi yang 
digunakan dengan menggunakan analisis SWOT dalam 
mengembangkan usahanya. Sedangkan dalam penelitian ini, lebih 
memfokuskan strategi yang dilakukan muslim difabel dalam 
pengembangannya dengan menggunakan konsep diamond strategy. 
6. Penelitian yang dilakukan oleh Hafni Zahara ini bertujuan untuk 
mengetahui upaya pengembangan usaha ekonomi kreatif kerajinan 
bordir Aceh dalam bidang produksi, pemasaran, dan kemampuan 
beradaptasi dengan pasar yang dilakukan oleh pengusaha kerajinan 
bordir di Kabupaten Aceh Utara. Dari tujuan tersebut didapatkan hasil 
berupa pengembangan produk yang dilakukan oleh pengusaha 
ekonomi kreatif kerajinan bordir Aceh selalu melakukan inovasi 
produk. Selanjutnya dalam bidang promosi dan pemasaran, pengusaha 
melakukan dengan kegiatan pemasaran secara online. Sehingga, 
pengusaha mampu beradaptasi dengan pasar karena, pengusaha 
mampu menciptakan produk sesuai dengan keinginan konsumen.13 
 
12 Wahyuniarso Tri D S, “Strategi Pengembangan Industri Kecil Keripik di Dusun Karangbolo 
Desa Lerep Kabupaten Semarang”, (Skripsi--Universitas Negeri Semarang, 2013), 75. 
13 Hafni Zahara, “Upaya Pengembangan Usaha Ekonomi Kreatif Kerajinan Bordir Aceh di 
Kabupaten Aceh Utara”, Jurnal Agrifo, Vol. 1 No. 1 (April 2016), 29. 
 

































Penelitian yang dilakukan oleh Hafni Zahara memiliki kesamaan 
dengan penelitian ini yaitu membahas pengembangan usaha yang 
dilakukan oleh pengusaha kerajinan dalam bidang bordir. Akan tetapi, 
dalam penelitian yang dilakukan oleh Hafni Zahara lebih 
memfokuskan upaya pengembangan usaha hanya dalam bidang 
produksi, pemasaran, dan kemampuan beradaptasi dengan pasar. 
Sedangkan dalam penelitian ini, lebih memfokuskan pengembangan 
usaha yang dilakukan oleh muslim difabel dan strategi yang digunakan 
berdasarkan konsep diamond strategy. 
7. Penelitian yang dilakukan oleh Kiki Joesyiana ini bertujuan untuk 
mengetahui struktur pasar pada usaha tas rajut industri pengembangan 
kreativitas tali kur dan strategi pengembangan industri rumah tangga 
khususnya tas rajut di Kota Pekanbaru. Dari tujuan tersebut didapatkan 
hasil bahwa struktur pasar pada usaha tas rajut industri pengolahan 
kreativitas tali kur di kota Pekanbaru adalah pasar oligopoli sedang. 
Sedangkan strategi pengembangan yang diterapkan dalam usaha tas 
rajut industri pengolahan kreativitas tali kur di kota Pekanbaru berada 
pada kuadran 1 yaitu strategi mendukung kebijakan pertumbuhan yang 
agresif. Strategi agresif ini lebih fokus kepada strategi SO (Strenght-
Opportunities) yang meningkatkan keahilian SDM, aktivitas ekonomi 
dan difersifikasi produk.14 Penelitian yang dilakukan Kiki Joesyiana 
memiliki kesamaan dengan penelitian ini yaitu membahas strategi 
 
14 Kiki Joesyiana, “Strategi Pengembangan Industri Rumah Tangga di Kota Pekanbaru (Studi 
Kasus Usaha Tas Rajut Industri Pengolahan Kreativitas Tali Kur)”, Jurnal Valuta, Vol.3 No.1 
(April 2017), 171. 
 

































pengembangan pada usaha kerajinan. Akan tetapi, dalam penelitian 
yang dilakukan Kiki Joesyiana lebih memfokuskan strategi 
pengembangannya menggunakan analisis SWOT. Sedangkan dalam 
penelitian ini, strategi yang dilakukan oleh muslim difabel dalam 
pengembangan usaha dengan konsep diamond strategy. 
8. Penelitian yang dilakukan oleh Imsar ini bertujuan untuk menganalisis 
strategi-strategi yang berpengaruh dalam pengembangan usaha Ucok 
Durian. Dari tujuan tersebut didapatkan hasil bahwa Ucok Durian 
dalam menetapkan strategi produk mulai dari penyempurnaan kualitas, 
ciri khas, dan model dari produk. Sedangkan pada strategi harga, Ucok 
Durian menetapkan harga mulai dari memposisikan produk melalui 
harga dan kualitas serta potongan harga khusus bagi konsumen. Lalu 
pada strategi tempat, Ucok Durian menetapkan tempat mulai dari 
pemilihan lokasi yang strategis, nyaman, dan memenuhi kelengkapan 
tempat usahanya. Dan untuk strategi promosi, Ucok Durian 
menetapkan strateginya mulai dari pemasangan baliho, branding, 
slogan, dan promosi online. Dilihat dari beberapa strategi yang telah 
dilakukan, usaha Ucok Durian juga memiliki kelemahan yaitu pada 
bidang promosi yang tidak diterapkan secara khusus dan tidak 
memanfaatkan teknologi. Namun disamping kelemahan yang ada pada 
usaha Ucok Durian, terdapat kekuatan yaitu dengan mengembangkan 
usaha melalui kualitas produk, peningkatan pelayanan, dan 
 

































peningkatan penjualan.15 Penelitian yang dilakukan oleh Imsar 
memiliki kesamaan dengan penelitian ini yaitu membahas strategi pada 
pengembangan usaha. Akan tetapi, dalam penelitian yang dilakukan 
Imsar lebih memfokuskan pada pengembangan usahanya di bidang 
pemasaran lalu di analisis dengan menggunakan analisis SWOT. 
Sedangkan dalam penelitian ini hanya membahas strategi dalam 
pengembangan usaha yang dilakukan oleh muslim difabel dilihat 
dengan konsep diamond strategy. 
9. Penelitian yang dilakukan oleh Hario Sulistianto yang bertujuan untuk 
melihat sejauh mana usaha bimbel Primagama yang dijalankan mampu 
bersaing dengan bimbel lainnya. Dari tujuan tersebut didapatkan hasil 
bahwa usaha bimbel Primagama sudah mampu bersaing dengan 
bimbel lainnya dan bimbel Primagama sebagai usaha layanan jasa 
telah merasakan dampak yang diharapkan dengan menggunakan 
konsep diamond strategy. Hal ini dilihat dari wawasan yang manajer 
dan eksekutif lakukan dalam bersaing dengan usaha bimbel lainnya. 
Selain itu, sebagai usaha yang bergerak di bidang jasa, usaha bimbel 
Primagama juga harus merencanakan strateginya dengan matang agar 
mampu menghadapi persaingan dan berbagai situasi yang 
menghadang.16 Penelitian yang dilakukan oleh Hario Sulistianto 
memiliki kesamaan dengan penelitian ini yaitu membahas strategi 
 
15 Imsar, “Analisis Strategi Pengembangan Usaha Ucok Durian Medan”, Jurnal Tansiq, Vol. 1 No. 
2 (Januari-Juni 2018), 65.  
16 Hario Sulistianto, “Implementasi Diamond Strategy Framework pada Bimbingan Belajar 
Primagama”, Jurnal Tanri Abeng University, Vol. 1 No. 1 (Mei 2018), 7-9. 
 

































usaha yang menggunakan konsep diamond strategy. Akan tetapi, 
dalam penelitian yang dilakukan oleh Hario Sulistianto lebih fokus 
pada bagaimana manajemen memeriksa komponen kerangka diamond 
strategy dan implementasi pada usaha bimbel Primagama. Sedangkan 
dalam penelitian ini, hanya membahas pada analisis diamond strategy 
pada pengembangan usaha yang dilakukan oleh Kanta Handicraft. 
10. Penelitian yang dilakukan oleh Bahri yang bertujuan untuk mengetahui 
konsep berwirausaha Nabi Muhammad Saw, konsep berwirausaha 
dengan metode vertikal (hablumminallah) dan dimensi horizontal 
(hablumminannas), transaksi-transaksi ekonomi syariah yang halal 
dalam Islam, serta faktor-faktor penyebab terlarangnya sebuah 
transaksi dalam Islam. Dari tujuan tersebut didapatkan hasil bahwa 
kewirausahaan dalam Islam merupakan aspek kehidupan yang 
dikelompokkan ke dalam masalah mu’amalah. Diketahui bahwa 
konsep berwirausaha Nabi Muhammad Saw dilakukan dengan cara 
shiddiq, amanah, tabligh, fathanah. Konsep berwirausaha dimensi 
vertikal dengan berpegang teguh pada Allah Swt yaitu berkaitan 
dengan berwirausaha semata-mata karena Allah Swt, berwirausaha 
adalah ibadah, takwa, tawakal, dzikir dan syukur. Dimensi horizontal 
berkaitan dengan sesama yaitu hubungan baik dengan karyawan, 
hubungan harmonis dengan pelanggan, membangun jaringan dengan 
lingkungan bisnis dan masyarakat. Sedangkan dalam bertransaksi 
ekonomi syariah yang dihalalkan yaitu Ba’i Al Murabahah, Syarikat, 
 

































Wadi’ah. Penyebab terlarangnya transaksi dalam Islam yaitu haram li-
zatihi, haram li gairihi (gharar, ikhtiar, bai’an najsy, riba, maysir dan 
risywah).17 Penelitian yang dilakukan oleh Bahri memiliki kesamaan 
dengan penelitian ini yaitu membahas mengenai cara mengembangkan 
dilihat dalam ekonomi Islam. Akan tetapi, dalam penelitian yang 
dilakukan oleh Bahri lebih membahas konsep berwirausaha secara luas 
dan detail terkait konsep berwirausaha dengan metode dimensi vertikal 
(hablumminallah) dan dimensi horizontal (hablumminannas). 
Sedangkan dalam penelitian ini hanya membahas bagaimana menjadi 
wirausaha muslim dalam mengembangkan usaha sesuai dengan syariat 
Islam. 
       Dari beberapa penelitian di atas, terdapat persamaan dan 
perbedaan dengan penelitian yang peneliti lakukan, dimana mengenai 
tema yang diteliti sama-sama meneliti tentang strategi pengembangan 
dalam suatu perusahaan/usaha yang dilakukan oleh wirausaha muslim. 
Sedangkan perbedaannya terdapat pada objek dan informan yang 
diteliti.  Penelitian yang akan peneliti lakukan lebih memfokuskan 
pada pengembangan usaha yang muslim difabel lakukan dan strategi 
yang dimiliki dengan menggunakan metode diamond strategy. Adapun 
juga tempat pada objek penelitian juga berbeda dengan sepuluh 
penelitian di atas. 
 
17 Bahri, “Kewirausahaan Islam: Penerapan Konsep Berwirausaha dan Bertransaksi Syariah 
dengan Metode Dimensi Vertikal (Hablumminallah) dan Dimensi Horizontal (Hablumminannas)”, 
Jurnal Ekonomi Syariah dan Bisnis, Vol. 1 No. 2 (November 2018), 85. 
 

































Dengan demikian, penelitian yang peneliti tulis merupakan 
penelitian yang berbeda dan tidak meniru dari penelitian sebelumnya, 
mengingat objek dan tempat penelitian yang dilakukan berbeda. Maka, 
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian tentang Analisis Diamond 
Strategy Untuk Mengembangkan Usaha Muslim Difabel Kanta 
Handicraft Surabaya.  
E. Tujuan Penelitian 
       Menurut Prof. Dr. Nyoman Kutha Ratna, secara sederhana, tujuan 
penelitian dapat diartikan sebagai pernyataan mengenai apa yang hendak 
dicapai.18 Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka tujuan penelitian 
yang diambil yaitu: 
1. Untuk mengetahui bagaimana pengembangan usaha yang dilakukan 
muslim difabel Kanta Handicraft. 
2. Untuk mengetahui analisis Diamond Strategy dalam mengembangkan 
usaha muslim difabel. 
F. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat Teoritis 
Manfaat teoritis adalah manfaat penelitian yang masih berupa 
konsep-konsep, memerlukan pengembangan lebih lanjut sebagai 
kegunaan tidak langsung.19 Dari hasil penelitian ini, diharapkan dapat 
menambah ilmu pengetahuan terkait pengembangan usaha dengan 
konsep Diamond Strategy khususnya pengembangan usaha bagi 
 
18 Nyoman Kutha Ratna, Metodologi Penelitian Kajian Budaya dan Ilmu Sosial dan Humaniora 
pada Umumnya (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2010), 271. 
19 Andi Prastowo, Metode Penelitian Kualitatif dalam Perspektif Rancangan Penelitian 
(Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2014), 158. 
 

































difabel dan dapat dijadikan referensi dan bahan pertimbangan bagi 
penelitian yang akan datang terkait dengan konsep Diamond Strategy. 
2. Manfaat Praktis 
Manfaat praktis adalah manfaat dari penelitian yang akan kita lakukan 
yang dapat digunakan dalam kehidupan sehari-hari secara langsung.20 
Dari hasil penelitian ini terdapat beberapa manfaat: 
a. Bagi Peneliti 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan 
yang berkaitan dengan konsep Diamond Strategy yang dapat 
melatih untuk menerapkan ilmu yang didapat dari bangku kuliah, 
serta untuk menambah wawasan ilmu pengetahuan mengenai  
Diamond Strategy dalam mengembangkan usaha khususnya 
usaha muslim difabel. 
b. Bagi Akademisi 
Hasil penelitian ini diharapkan mampu menjadi tambahan 
referensi kepada UIN Sunan Ampel Surabaya khususnya referensi 
pada program studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan 
Bisnis Islam untuk penelitian selanjutnya dan dapat memberikan 
pengetahuan tambahan terkait analisis Diamond Strategy untuk 




20 Ibid,.  
 

































c. Bagi Kanta Handicraft 
Hasil penelitian ini diharapkan, dapat menjadi landasan untuk 
membangun rencana strategi bisnis dalam mengembangkan usaha 
difabel kedepan dan dapat memberikan informasi dan masukan 
untuk usaha kerajinan tangan difabel milik Muhamad Ahmadi. 
Dengan menerapkan Diamond Strategy dalam pengembangan 
usahanya, pemilik usaha Kanta Handicraft mampu meningkatkan 
penjualan dan omset penjualannya. 
G. Definisi Operasional 
1. Pengembangan Usaha 
Menurut Pandji Anoraga, pengembangan suatu usaha adalah 
tanggung jawab dari setiap pengusaha atau wirausaha yang 
membutuhkan pandangan kedepan, motivasi, dan kreativitas.21 Dalam 
hal ini pengembangan usaha sangat dibutuhkan, mengingat usaha yang 
dibangun oleh penyandang difabel sudah merupakan usaha yang 
memiliki penghasilan ± 15 juta setiap bulannya. Maka, dibutuhkan 
suatu perencanaan atau perbaikan untuk pekerjaan agar kedepannya 
usaha yang dibangun dapat berkembang sesuai dengan apa yang 
diinginkan. 
2. Diamond Strategy 
Diamond Strategy merupakan konsep mengenai formulasi strategi 
yang baik, menyeluruh, integratif dengan meliputi aspek-aspek dasar 
 
21 Pandji Anoraga, Pengantar Bisnis: Pengelolaan Bisnis Dalam Era Globalisasi, (Jakarta: 
Rieneka Cipta, 2007), 66. 
 

































dari strategi. Diamond Strategy ini digunakan untuk menganalisa, 
menginterasikan, meringkas dan mengkomunikasikan produk, bisnis 
dan strategi korporasi dengan tujuan untuk mengumpulkan dan 
mempertimbangkan semua bagian dari strategi secara keseluruhan 
dengan menjawab serangkaian pertanyaan yang terkait mencakup 
arenas yang mengacu pada tempat bisnis yang akan dijalankan, 
vehicles yang mengacu pada cara yang digunakan dalam menghadapi 
persaingan sehingga dapat mencapai suatu tujuan, differentiators yang 
mengacu pada bagaimana usaha dapat memenangkan pasar, staging 
mengacu pada bagaimana usaha dapat menerapkan strateginya dengan 
cepat, dan economic logic yang mengacu pada bagaimana usaha dapat 
menghasilkan keuntungan. 
3. Usaha Kecil dan Menengah 
Usaha Kecil dan Menengah merupakan usaha yang masih dalam 
skala kecil hingga menengah yang memiliki kekayaan bersih paling 
besar Rp 500.000.000,00 tidak termasuk tanah dan bangunan tempat 
usaha serta usaha yang berdiri sendiri. Menurut keputusan RI No. 20 
Tahun 2008, pengertian Usaha Kecil adalah “Usaha ekonomi 
produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan 
atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau bukan 
cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik 
 

































langsung maupun tidak langsung dari Usaha Menengah atau Usaha 
Besar.”22 
H. Metode Penelitian 
       Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode 
penelitian kualitatif deskriptif dengan in-depth interview sebagai tools. 
Fokus dari penelitian ini yaitu pada usaha Kanta Handicraft Surabaya 
milik penyandang difabel yang dibangun dari tahun 2013. Metode 
penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang digunakan untuk 
meneliti pada obyek yang alamiah dimana peneliti adalah sebagai 
instrument kunci, teknik pengumpulan data dilakukan secara triangulasi 
(gabungan), analisis data bersifat induktif.23  
Penelitian ini dimulai dari melihat fakta atau fenomena yang terjadi 
bukan dari sebuah hipotesis, dimana pendekatan ini ditekankan untuk 
mengetahui makna dari suatu fenomena yang terjadi. Kemudian makna 
dari fenomena tersebut di eksplorasi secara logis untuk menyelesaikan 
permasalahan yang ada. Penelitian ini tidak bertujuan untuk mencari sebab 






22 M. Panca Surya, “Perancangan Sistem Informasi Pembelian dan Penjualan Berbasis Visual 
Basic 6.0 pada UKM Sentosa Jaya”, (Thesis—Politeknik Negeri Sriwijaya, Palembang, 2014), 9. 
23 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Anggota Ikatan Penerbit Indonesia, 
2009), 15.  
 

































1. Jenis dan Sumber Data 
       Data yang dikumpulkan yakni data yang dihimpun guna 
menjawab pertanyaan dalam rumusan masalah.24 Pada penelitian ini, 
data yang dikumpulkan berupa: 
a. Jenis Data 
       Data yang diklasifikasikan maupun dianalisa untuk 
mempermudah dalam menghadapkan pada pemecahan 
permasalahan, perolehannya dapat berasal dari:25 
1) Data Primer 
       Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari 
objek penelitian, dalam hal ini peneliti memperoleh data atau 
informasi langsung dengan menggunakan instrument-
instrumen yang telah ditetapkan. Data primer dikumpulkan 
oleh peneliti untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan 
penelitian.26 Data primer ini berupa antara lain: 
a) Arena : Bagaimana tempat bisnis yang dijalankan oleh 
Kanta Handicraft 
b) Vehicle : Bagaimana Kanta Handicraft dapat mencapai 
suatu tujuan 
c) Differentiators : Bagaimana Kanta Handicraft dalam 
memenangkan pasar 
 
24 Pedoman Penulisan Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UINSA, 10. 
25 P Joko Subagyo, Metode Penelitian dalam Teori dan Praktek, (Jakarta: PT Rineka Cipta, 2004), 
87. 
26 Wahyu Purhantara, Metode Penelitian Kualitatif Untuk Bisnis, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 
79. 
 

































d) Staging : Bagaimana Kanta Handicraft urutan dan 
kecepatan langkah strateginya 
e) Economic Logic : Bagaimana Kanta Handicraft 
mendapatkan keuntungan 
f) Pengembangan usaha Kanta Handicraft 
2) Data Sekunder 
       Data sekunder adalah data atau informasi yang diperoleh 
secara tidak langsung dari objek penelitian yang bersifat 
publik, yang terdiri atas: struktur organisasi data kearsipan, 
dokumen, laporan-laporan serta buku-buku dan lain 
sebagainya yang berkenaan dengan penelitian ini. Dengan kata 
lain, data sekunder diperoleh penelitian secara tidak langsung 
melalui perantara atau diperoleh dan dicatat dari pihak lain.27 
Data sekunder yang terdapat dalam penelitian ini yaitu: 
a) Profil Kanta Handicraft. 
b) Kegiatan usaha yang dilakukan Kanta Handicraft. 
b. Sumber Data 
       Sumber data di dalam penelitian merupakan faktor yang 
sangat penting, karena sumber data akan menyangkut kualitas dari 
hasil penelitian. Oleh karena itu, sumber data menjadi bahan 
 
27 Ibid,.  
 

































pertimbangan dalam penentuan metode pengumpulan data.28 
Sumber data terdiri dari yaitu: 
1) Sumber Data Primer, yaitu sumber pertama di mana sebuah 
data dihasilkan.29 Dalam penelitian ini, sumber data primer 
adalah bentuk dari wawancara mendalam (in-depth interview); 
proses pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 
mewawancai pihak terkait untuk menjawab permasalahan yang 
dibahas dalam penelitian ini.  
Dalam penelitian ini, yang menjadi sumber informasi adalah 
pemilik usaha Kanta Handicraft. Berikut data informan yang 
memiliki status sebagai pemilik usaha dari Kanta Handicraft: 
Tabel 1.1 Data Informan Pemilik Usaha Melalui Wawancara 
No. Nama Informan Posisi No. Telepon 
1. Muhamad Ahmadi Pemilik Usaha 085233165143 




2) Sumber Data Sekunder, yaitu sumber data yang secara tidak 
langsung memberikan keterangan yang bersifat mendukung 
data primer.30 Dalam hal ini, sumber data sekunder yang 
diperoleh adalah pelanggan dari Kanta Handicraft yang 
membeli hasil produknya. Berikut data informan yang 
 
28 Ibid,.  
29 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial dan Ekonomi, (Jakarta: Kencana, 2015), 129. 
30 Saifudin Azwar, Metode Penelitian, (Yogyakarta: Pustaka Belajar, 2007), 92. 
 

































memiliki status sebagai pelanggan dari Kanta Handicraft, 
antara lain: 
Tabel 2.1 Data Informan Pelanggan Kanta Handicraft 
                              Melalui Wawancara 
No. Nama Informan Pekerjaan No. Telepon 
1. Pri Handayani Relawan di BK3S 
Surabaya 
081231991702 
2. Dian Ika Riani 
Wirausaha 
sekaligus 




2. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah berbagai cara yang digunakan 
untuk mengumpulkan data, menghimpun, mengambil, atau menjaring 
data penelitian.31 Masing-masing teknik pengumpulan data diuraikan 
dengan pengertian dan penggunaannya untuk mengumpulkan data. 
Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti 
sebagai berikut: 
a. Observasi 
Menurut Sugiyono, observasi merupakan kegiatan pemuatan 
penelitian terhadap suatu objek. Apabila dilihat pada proses 
pelaksanaan pengumpulan data, observasi dibedakan menjadi 
partisipan dan non-partisipan.32 Proses pengumpulan data ini 
dilakukan dengan observasi lapangan ini dengan cara mendatangi 
 
31 Suwartono, Dasar-Dasar Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: ANDI, 2014), 41. 
32 Sugiyono. Metode Penelitian Pendidikan: Pendekatan Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 
2009), 204. 
 

































langsung lokasi obyek penelitian yang merupakan tempat usaha 
milik Muhamad Ahmadi, yang bertempat di Jalan Kandangan 
Jaya III No.3 Kecamatan Benowo Surabaya dan tempat pekerja 
pelanggan yang sama-sama bekerja di BK3S Surabaya yang 
berada di Jalan Raya Tenggilis Blok GG No. 10 Surabaya. 
b. Wawancara 
Wawancara adalah suatu metode pengumpulan data yang 
berupa pertemuan dua orang atau lebih secara langsung untuk 
bertukar informasi dan ide dengan tanya jawab secara lisan 
sehingga dapat dibangun makna dalam suatu topik tertentu.33 
Teknik wawancara dalam penelitian ini menggunakan teknik 
wawancara mendalam (in-depth interview). Wawancara 
mendalam ini secara umum adalah proses memperoleh keterangan 
untuk tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap 
muka antara pewawancara dan informan atau orang yang 
diwawancarai, yaitu pewawancara dan informan terlibat dalam 
kehidupan sosial yang relative lama.34 
Dalam proses ini yaitu proses pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara menanyai pihak yang bersangkutan dalam 
objek penelitian untuk menjawab permasalahan yang dibahas 
dalam penelitian ini. Dalam penelitian ini, yang menjadi sumber 
informasi adalah Muhamad Ahmadi dan Supiah sebagai pemilik 
 
33 Andi Prastowo, Menguasai Teknik-Teknik Koleksi Data Penelitian Kualitatif (Yogyakarta: Diva 
Press, 2010),145. 
34 Ibid, 159. 
 

































usaha Kanta Handicraft, serta pelanggan dari Kanta Handicraft 
yakni Pri Handayani dan Dian Ika Riani. Wawancara ini 
dilakukan untuk mengetahui pengembangan usaha yang 
dilakukan Kanta Handicraft sekaligus strategi yang Kanta 
Handicraft lakukan dalam pengembangan usahanya berdasarkan 
pengembangan usaha dalam bisnis Islam dan pengembangan 
usaha dalam konsep Diamond Strategy. 
c. Dokumentasi 
Dokumentasi menurut Sugiyono adalah suatu cara yang 
digunakan untuk memperoleh data dan informasi dalam bentuk 
buku, arsip, dokumen, tulisan angka dan gambar yang berupa 
laporan serta keterangan yang dapat mendukung penelitian.35 
Pengambilan data yang diperoleh dapat melalui dokumen-
dokumen seperti pengumpulan catatan-catatan, arsip-arsip yang 
berkaitan dengan profil pengusaha dan perusahaan Kanta 
Handicraft Surabaya dan foto-foto terkait kegiatan yang dilakukan 
serta transkip wawancara dari Kanta Handicraft milik Muhamad 
Ahmadi. 
d. Triangulasi 
Triangulasi merupakan teknik pengumpulan data yang 
bersifat menggabungkan dari berbagai teknik pengumpulan data 
 
35 Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan: Pendekatan Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfa 
Beta, 2009), 329. 
 

































dan sumber data yang telah ada.36 Triangulasi menurut Susan 
Stainback dalam Sugiyono, menyatakan bahwa “the aim is not to 
determibe the truth about some social phenomenon, rather the 
purpose of triangulation is to increase one’s understanding of 
what ever a being investigeted”.37 Dengan demikian, triangulasi 
disini bukan bertujuan mencari kebenaran, tapi meningkatkan 
pemahaman peneliti terhadap data dan fakta yang dimilikinya. 
Dalam penelitian ini, validasi dicapai dengan triangulasi berupa 
pengumpulan data yang lebih dari satu informan/sumber, 
wawancara dilakukan secara terus menerus dan berhenti ketika 
data yang didapat secara garis besar sudah sama.  
Berdasarkan pemaparan di atas, dalam pengambilan data 
yang dilakukan oleh peneliti, peneliti menggunakan triangulasi 
metode. Karena dengan menggunakan triangulasi data yakni 
triangulasi metode, guna menggali kebenaran informan melalui 
wawancara yang telah peneliti dapatkan dari informan pemilik 
usaha. 
3. Teknik Pengolahan Data 
Setelah data terkumpul, maka selajutnya dilakukan pengelolaan 
dan dengan tahapan-tahapan sebagai berikut:  
a. Editing, adalah mempersiapkan naskah yang siap cetak atau siap 
terbit dengan memperhatikan terutama segi ejaan, diksi dan 
 
36 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2012), 241.  
37 Ibid.,  
 

































struktur kalimat.38 Dalam proses editing, yang dilakukan disini 
adalah dengan memilah sejumlah data yang didapatkan dari 
proses wawancara. Data yang didapatkan akan dipilah dan 
disesuaikan dengan kebutuhan penelitian. Sehingga dalam editing 
ini, akan dilakukan pemisahan data yang digunakan untuk 
penelitian dan data yang tidak dibutuhkan. Selain itu, dalam 
proses ini juga data harus dipastikan lengkap dan jelas sehingga 
tidak menyulitkan proses penelitian. Dalam hal ini, peneliti akan 
memilah data yang sesuai dan bersumber dari hasil wawancara 
dan observasi dengan pemilik usaha Kanta Handicraft. Sehingga 
menghasilkan data yang dibutuhkan untuk analisis diamond 
strategy. 
b. Organizing, adalah dengan pengaturan dan penyusunan data yang 
diperoleh, sehingga dapat menghasilkan bahan-bahan untuk 
menentukan deskriptif.39 Dalam proses ini, peniliti 
mengelompokkan data sesuai dengan kebutuhan analisis dan akan 
disusun sehingga mempermudah proses data yang akan dilakukan 
selanjutnya.  
c. Analyzing, adalah menganalisis data yang telah diperoleh dari 
penelitian untuk memperoleh kesimpulan mengenai kebenaran 
fakta yang akhirnya merupakan jawaban dari rumusan masalah 
 
38 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia Edisi Ketiga, (Jakarta: Balai 
Pustaka, Cet. Ketiga, 2005, 283. 
39 Bambang Sanggono, Metode Penelitian Hukum, (Jakarta: Grafindo Persada, 2004), 34. 
 

































penelitian.40 Analisis ini dilakukan untuk menyesuaikan data yang 
sudah disusun dengan teori yang digunakan. Wawancara yang 
diperoleh dari Kanta Handicraft milik Muhamad Ahmadi sesuai 
dengan fakta di lapangan kemudian disusun akan dianalisis 
dengan menggunakan teori Diamond Strategy sehingga nanti akan 
didapatkan jawaban dari rumusan masalah yang sudah ditetapkan. 
4. Teknik Analisis Data 
Analisis data merupakan suatu proses pengumpulan, permodelan, 
dan transformasi data yang bertujuan untuk mendapatkan informasi 
yang bermanfaat, member kesimpulan dan saran, mendukung 
pembuatan keputusan.41 Analisis yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah menggunakan teknik analisis data deskriptif kualitatif. Data 
yang diperoleh dari observasi lapangan dan teknik pengumpulan data 
yang lainnya juga akan digunakan sebagai bukti untuk menggunakan 
teknik analisis data deskriptif kualitatif. Selanjutnya data yang 
diperoleh akan dikaji dan dilakukan analisis dengan pola pikir 
induktif, yaitu pola pikir berdasarkan fakta di lapangan. 
Kemudian dapat ditarik suatu kesimpulan dan pemecahan dari 
permasalahan penelitian hingga memberikan solusi yang berlaku 
secara umum dan diharapkan dapat mengembangkan suatu teori 
 
40 Rully Indrawan dan R. Poppy Yaniawati, Metode Penelitian Kuantitaif, Kualitatif dan 
Campuran untuk Manajemen, Pembangunan, dan Pendidikan, (Bandung: PT. Refika Aditama, 
2017), 159.  
41 Restu Kartika Widi, Asas Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 253. 
 

































hingga menghasilkan teori baru. Terdapat tiga tahapan dalam 
menganalisis data dari penelitian kualitatif, yaitu: 
a. Reduksi Data 
Reduksi data merupakan proses pemilihan, pemusatan 
perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan, transformasi data 
kasar yang muncul dari catatan-catatan lapangan.42 Reduksi data 
berlangsung terus-menerus selama proyek yang berorientasi 
penelitian kualitatif berlangsung. 
Reduksi data yang peneliti lakukan dalam penelitian ini 
adalah dengan menyeleksi data-data yang didapatkan dari pemilik 
usaha Kanta Handicraft dan pelanggan Kanta Handicraft, lalu 
disesuaikan dengan apa yang menjadi pokok bahasan dalam 
penelitian, kemudian dirangkum dan difokuskan pada 
pengembangan usaha yang dilakukan muslim difabel Kanta 
Handicraft Surabaya dilihat dengan konsep diamond strategy. 
Sedangkan data yang tidak sesuai dengan pokok bahasan 
penelitian ini dihilangkan. 
b. Penyajian Data (Display Data) 
Setelah data di reduksi, langkah analisis selanjutnya adalah 
penyajian data. Penyajian data merupakan sebagai sekumpulan 
 
42 Milles dan Huberman, Analisis Data Kualitatif, (Jakarta: Universitas Indonesia Press, 1992), 16. 
 

































informasi tersusun yang memberikan kemungkinan adanya 
penarikan kesimpulan dan pengambilan tindakan.43 
Penyajian data dalam penelitian ini dilakukan dalam bentuk 
uraian atau deskripsi yang komprehensif. Dalam penelitian ini, 
data-data yang diperoleh mengenai pengembangan usaha yang 
dilakukan oleh muslim difabel Kanta Handicraft Surabaya dan 
tanggapan pelanggan Kanta Handicraft terkait pengembangan 
usaha yang dilakukan oleh Kanta Handicraft akan dijabarkan serta 
dikategorisasikan baik berupa uraian, ataupun tabel. Sehingga, 
memudahkan peneliti untuk memahami dalam penarikan 
kesimpulan. 
c. Penarikan Kesimpulan 
Penarikan kesimpulan atau verifikasi adalah usaha untuk 
mencari atau memahami makna/arti, keteraturan, pola-pola, 
penjelasan, alur sebab akibat atau proposisi.44 Data yang telah 
dikumpulkan akan dianalisis untuk mendapatkan kesimpulan 
yang sesuai dengan tujuan penelitian.  
Dalam penelitian ini, peneliti akan mendapatkan data dari 
usaha Kanta Handicraft terkait pengembangan usaha yang 
dilakukannya. Selain itu, peneliti juga melakukan penafsiran 
terhadap data yang sudah disesuaikan dengan sumber data yang 
ada yaitu dengan data triangulasi. Triangulasi yang dilakukan 
 
43 Ibid., 17. 
44 Ibid., 18. 
 

































dengan membandingkan data hasil pengamatan yang telah 
diperoleh dari pemilik usaha Kanta Handicraft dengan 
mewawancarai pelanggan dari Kanta Handicraft terkait 
pengembangan usaha yang dilakukan oleh Kanta Handicraft. Dari 
sini akan muncul sebuah inti pokok bahasan yang mana, 
selanjutnya dapat ditarik sebuah kesimpulan. 
I. Sistematika Pembahasan  
       Sistematika pembahasan merupakan salah satu komponen di bagian 
akhir proposal penelitian, yang biasanya disusun dan diletakkan setelah 
metode penelitian.45 Agar susunan di dalam skripsi terarah sesuai dengan 
pembahasan dan lebih memudahkan pemahaman pembahasan dalam 
penelitian, maka penulis menyusun pembahasan secara sistematis yang 
terdiri dari beberapa bab yaitu: 
Bab I Pendahuluan, yang didalamnya terdiri dari beberapa sub bab 
yang akan dibahas yaitu latar belakang masalah, identifikasi dan batasan 
masalah, rumusan masalah, tinjauan pustaka, tujuan penelitian, manfaat 
penelitian, definisi operasional, metode penelitian, dan sistematika 
pembahasan yang terdapat pada penelitian ini, dengan tujuan agar dapat 
dipahami oleh pembaca. 
Bab II Tinjauan Pustaka, bab ini berjudul diamond strategy dan 
pengembangan usaha. Dalam bab ini, berisi beberapa teori dan referensi 
yang menjadi acuan dalam mendukung penulisan penelitian ini. Dimana, 
 
45 Andi Prastowo, Metode Penelitian Kualitatif dalam Perspektif Rancangan Penelitian, 
(Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2014), 280. 
 

































yang nantinya akan menjelaskan mengenai teori tentang Diamond 
Strategy, pengembangan usaha, pengembangan usaha dalam bisnis Islam, 
dan UKM. 
Bab III Data Penelitian, bab ini berjudul strategi dan pengembangan 
usaha yang dilakukan Kanta Handicraft. Pada bab ini, berisi gambaran 
umum tentang usaha difabel yaitu Kanta Handicraft yang meliputi profil 
dari usaha muslim difabel, sejarah berdirinya, visi dan misi, struktur 
organisasi, produk yang dihasilkan, proses produksi usaha Kanta 
Handicraft, dan permasalahan yang diangkat terkait analisis Diamond 
Strategy dan pengembangan usaha yang dilakukan oleh Kanta Handicraft. 
Bab IV Analisis Data, bab ini berjudul Analisis Diamond Strategy 
untuk Mengembangkan Usaha Muslim Difabel Kanta Handicraft 
Surabaya. Pada bab ini, memuat analisis data dari hasil penelitian antara 
lain, Pengembangan Usaha yang Dilakukan Oleh Kanta Handicraft, 
Pengembangan Usaha dalam Bisnis Islam yang Dilakukan Oleh Kanta 
Handicraft dan Analisis Diamond Strategy untuk Mengembangkan Usaha 
Muslim Difabel  Kanta Handicraft Surabaya. 
Bab V Penutup, pada bab ini merupakan bab terakhir dalam penelitian 
yang berisi tentang kesimpulan yang bertujuan untuk menjawab rumusan 
masalah dari penelitian dan saran bagi pemilik usaha muslim difabel untuk 
pengembangan usahanya dengan melihat hasil analisis di atas dan bagi 
penulis selanjutnya yang akan membahas tentang diamond strategy.  
  
 


































DIAMOND STRATEGY DAN PENGEMBANGAN USAHA 
A. Pengembangan Usaha 
1. Pengertian Pengembangan Usaha 
       Pengembangan suatu usaha adalah tanggung jawab dari setiap 
pengusaha atau wirausaha yang membutuhkan pandangan ke depan, 
motivasi, dan kreativitas. Jika hal ini dapat dilakukan oleh setiap 
pengusaha, maka besarlah harapan untuk dapat menjadikan usaha 
yang semula kecil menjadi usaha skala menengah bahkan menjadi 
suatu usaha yang besar.46 
Dalam hal ini pengertian pengembangan usaha juga dikemukaan 
oleh beberapa para ahli.47 
Menurut Mahmud Mach Foedz, perkembangan usaha adalah 
perdagangan yang dilakukan oleh sekelompok orang yang 
terorganisasi untuk mendapatkan laba dengan memproduksi dan 
menjual barang atau jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 
Menurut Brown dan Petrello, pengembangan usaha adalah suatu 
lembaga yang menghasilkan barang dan jasa yang dibutuhkan 
masyarakat apabila kebutuhan masyarakat meningkat, maka lembaga 
bisnispun akan meningkat pula perkembangannya untuk memenuhi 
kebutuhan tersebut sambil memperoleh laba. 
 
46 Pandji Anoraga, Pengantar Bisnis: Pengelolaan Bisnis Dalam Era-Globalisasi, (Jakarta: Rineka 
Cipta, 2011), 66. 
47 Widyaningsih Ariyanti, Aspek Hukum Kewirausahaan, (Malang: Polinema Press, 2018), 90. 
 

































Menurut Steinford, pengembangan usaha adalah aktivitas yang 
menyediakan barang atau jasa yang diperlukan oleh konsumen yang 
memiliki badan usaha maupun perorangan yang tidak memiliki badan 
hukum maupun badan usaha seperti, pedagang kaki lima yang tidak 
memiliki surat izin tempat usaha. 
Dari pengertian di atas, dapat disimpulkan bahwa pengembangan 
usaha merupakan suatu cara atau proses yang menjadi tanggung jawab 
dari setiap pengusaha atau wirausaha untuk memperbaiki kegiatan 
usaha yang berjalan saat ini untuk masa yang akan datang dengan 
membutuhkan pandangan kedepan, motivasi dan kreativitas untuk 
meningkatkan kualitas barang atau jasa produk yang dijual agar dapat 
mencapai suatu tujuan yang diinginkan perusahaan. 
2. Pengembangan Usaha Berdasarkan Bisnis Islam 
Islam merupakan agama yang kaffah, yang mana mengatur segala 
perilaku kehidupan manusia. Tidak hanya mengaitkan tentang urusan 
agama saja, namun urusan sosial dan ekonomi juga terdapat dalam 
aturan Islam. Salah satu hal yang berkaitan dengan ekonomi umat 
Islam ini adalah mengharuskan umat Islam agar bekerja dan berbisnis 
dengan jalan yang benar dan menjauhi segala hal yang dilarang oleh 
Allah Swt.  
Pada zaman Rasulullah Saw telah mengajarkan kepada umat 
Islam untuk berdagang atau berwirausaha. Banyak diantara para 
sahabat Nabi yang menjadi pengusaha besar dan mengembangkan 
 

































jaringan bisnisnya melewati batas teritorial Mekkah ataupun Madinah. 
Dengan berlandaskan ekonomi syariah dan nilai-nilai keIslaman, 
mereka membangun kehidupan bisnisnya. Tak terkecuali dalam hal 
transaksi dan hubungan perdagangan, dalam hal manajemen 
perusahaan pun mereka berpedoman pada nilai-nilai keislaman. 
Demikian juga dalam seluruh pengambilan keputusan bisnisnya, 
pengembangan sangat diperlukan guna mencapai tujuan bisnis.48 
Namun, harus dipahami bahwa pengembangan bisnis dilakukan 
dengan praktik sesuai dengan ajaran Islam yang telah ditentukan 
batasannya. Oleh karena itu, aturan Islam yang mendasari cara 
mengembangkan usaha menurut syariah, antara lain:49 
a. Niat Karena Allah Swt 
       Niat karena Allah merupakan dasar utama Rasulullah Saw 
dalam berdagang. Karena niat disini merupakan hal yang sangat 
menunjang keberkahan serta keberhasilan dalam melakukan 
segala sesuatu apalagi dasar niatnya karena Allah Swt. Seperti 
halnya, jika dalam usaha niatnya baik maka usaha juga akan 
mengarah ke yang baik. Sebaliknya, jika dalam berwirausaha niat 
sudah tidak baik, maka usaha pun akan berbelok pada yang tidak 
baik. Sebagaimana hal ini sesuai dengan Hadis Riwayat Bukhari 
dan Muslim di riwayatkan: “Sesungguhnya pekerjaan-pekerjaan 
itu tergantung pada niatnya. Dan sesungguhnya bagi setiap 
 
48 Muhammad Ismail Yusanto, Menggagas Bisnis Islami, (Jakarta: Gema Insani Press, 2002), i. 
49 Malahayati, Rahasia Sukses Bisnis Rasulullah, (Yogyakarta: Jogja Great, 2010), 35. 
 

































orang akan memperoleh sesuai dengan apa yang diniatkan.” 
(HR. Bukhari dan Muslim)50 
Untuk itu, niat karena Allah adalah hal yang harus dimiliki 
oleh umat muslim ketika akan memulai suatu usaha. Maka apa 
yang dikatakan oleh Rasulullah tidak hanya untuk urusan ibadah 
saja, namun juga untuk urusan muamalah seperti kegiatan 
berwirausaha. Oleh karena itu, semua wirausaha muslim dituntut 
untuk melakukan aktivitas ekonomi yang ditekuninya selalu 
berorientasi semata-mata mencari ridha Allah Swt. Sebagaimana 
firman Allah dalam Alquran surat Al-An’am ayat 162-163 yang 
berbunyi: 
 اَل َشرِيَك لَُه , ْ َربِ  آْلَعَلِمْيَ  َوََمَْياَي َوََمَاِتى لِلَِّ ى ُقْل ِإنَّ َصالَ ِتى َوُنُسكِ 
۞ َوِبَذ ِلَك أُِمْرُت َوأَََن أَوَُّل آْلُمْسِلِميَ   
Artinya: “Katakanlah (Muhammad): Sesungguhnya shalatku, 
ibadahku, hidupku, dan matiku hanyalah untuk Allah, 
Tuhan seluruh alam. Tidak ada sekutu bagi-Nya; dan 
demikianlah yang diperintahkan kepadaku dan aku 
adalah orang yang pertama menyerahkan diri (kepada 
Allah).”51 (QS. Al-An’am: 162-163) 
 
50 Mardani, Hukum Bisnis Syariah, (Jakarta: Prenada Media Group, 2014), 99. 
51 Departemen Agama RI, Tafsir Al-Misbah Pesan, Kesan dan Keserasian Alquran, (Jakarta: 
Lentera Hati, 2001), 358. 
 

































Dengan keikhlasan hati yang dimiliki seorang wirausaha 
muslim untuk selalu menyertakan niat dalam melakukan semua 
aktivitasnya, maka usaha yang dijalankan akan selalu mendapat 
pertolongan serta ridha Allah yang semakin mengalir. Dengan 
demikian, dapat dikatakan bahwa pertolongan Allah selalu ada 
jika niat karena Allah selalu terkandung di dalam hati. 
b. Berinteraksi dengan Akhlak 
Akhlak menempati posisi puncak dalam rancang bangun 
ekonomi Islam, karena inilah yang menjadi tujuan Islam dan 
dakwah para nabi yaitu untuk menyempurnakan akhlak. 
Dalam hal ini terdapat beberapa akhlak dasar yang harus 
dimiliki oleh seorang wirausaha muslim antara lain: 
1) Jujur (Shiddiq) 
       Dalam menjalani aktivitas kesehariannya, termasuk 
berdagang,  Rasulullah Saw dikenal akan kejujurannya. 
Karena kejujuran merupakan akhlak utama yang harus 
dimiliki oleh wirausaha muslim. Selain itu, kejujuran juga 
sarana yang dapat memperbaiki kinerja bisnisnya, menghapus 
dosa, bahkan dapat mengantarkannya kedalam surga. Maka 
dalam mengembangkan usaha, harta seorang wirausaha 
muslim harus menjunjung tinggi kejujuran. Sebagaimana 
firman Allah dalam surat Al-Ahzab ayat 70-71 yang 
berbunyi: 
 

































 ُيْصِلْح َلُكْم ْ اََيَ ي َُّها آلَِّذ يَن َءاَمُنوا آت َُّقوا هللَا َوُقوُلوا قَ ْواًل َسِديدً 
َمَلُكْم َويَ ْغِفْر َلُكْم ُذنُو َبُكْم َوَمن يُِطِع هللَا َوَرُسولَُه , فَ َقْد فَاَز فَ ْوزًا أَعْ 
۞ اَعِظيمً    
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertaqwalah kamu 
kepada Allahdan Katakanlah perkataan yang benar. 
Niscaya Allah memperbaiki bagimu amalan-
amalanmu dan mengampuni bagimu dosa-dosamu. 
Dan Barangsiapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, 
Maka sesungguhnya ia telah mendapat 
kemenangan yang besar.”52 (QS. Al-Ahzab:70-71) 
Kejujuran bagi seorang yang berprofesi pedagang 
(termasuk wirausaha atau bisnis) sangat penting, seperti 
dalam hadis Rasulullah Saw bersabda: “Seorang pedagang 
yang jujur akan bersama para nabi, orang-orang jujur, dan 
para syuhada’.” 53 (HR. Bukhari) 
Pencerminan dari sifat jujur ini dapat dilihat ketika 
seorang wirausaha mempromosikan barang dagangannya. 
Apakah ia mempromosikan dengan sejujurnya atau 
keterangan/sumpah palsu yang dapat menyesatkan seperti 
 
52 Kementrian Agama RI, Alquran dan Terjemahannya, (Bandung: Diponegoro, 2008), 427. 
53 Arief Subhan et al., SKJ: Islam Untuk Kesejahteraan Masyarakat, (Banten: Pusat Pengkajian 
Islam dan Masyarakat, 2016), 49. 
 

































marak terjadi dalam iklan produk/jasa yang banyak 
ditayangkan lewat televisi. Mayoritas iklan yang dimuat tidak 
sesuai dengan kenyataan yang sebenarnya.54 
2) Tanggung Jawab (Amanah) 
Amanah merupakan sifat wajib yang dimiliki oleh 
Rasulullah Saw yang memiliki arti dapat dipercaya. Namun, 
amanah secara umum merupakan menjaga sesuatu, tidak 
harus harta, yang mesti dijaga dan disampaikan kepada 
seseorang. Seperti dalam hukum menjaga amanah terdapat 
dalam Alquran surat Al-Anfal ayat 27 yang berbunyi: 
َمَنِتُكْم ُسوَل َوََتُو نُوآ أَ ََيَ ي َُّها الَِّذيَن َءا َمُنوا الَ ََتُو نُوا هللَا َوا لرَّ 
۞ َوأَنُتم تَ ْعَلُمونَ    
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 
mengkhianati Allah dan Rasul (Muhammad) dan 
(juga) janganlah kamu mengkhianati amanat-
amanat yang dipercayakan kepadamu, sedang 
kamu mengetahui.”55 (QS. Al-Anfal: 27) 
Dalam hal ini, Islam mengajarkan agar seorang 
wirausaha muslim untuk selalu menegakkan sikap amanah. 
Dengan sikap amanah yang dimiliki, hak-hak Allah dan hak-
 
54 Ma’ruf Abdullah, Wirausaha Berbisnis Syari’ah, (Banjarmasin: Antasari Press, 2011), 19. 
55 Dwi Suwiknyo, Kompilasi Tafsir Ayat-Ayat Ekonomi Islam, (Yogyakarta: Pustaka Belajar, 
2010), 11.  
 

































hak manusia dapat dijaga, sehingga dalam melakukan 
aktivitas ekonomi tidak lalai dalam melaksanakan 
kewajibannya sebagai umat Islam dan tidak menyepelekan 
amanah yang diamanatkan Allah kepadanya, karena akan 
menjadi suatu malapetaka baginya. Sebagaimana sabda 
Rasulullah Saw dalam hadisnya: “Tidaklah beriman 
seseorang yang tidak bisa amanah dan tidaklah dianggap 
beragama orang yang tidak bisa memegang 
perjanjian.”56(HR. Ahmad) 
Makna amanah dalam berbisnis juga dilihat dari ketika 
seorang yang menjual produknya yang mengatakan dengan 
terus terang mengenai cacat barang yang dijual kepada 
pembelinya. Hal ini merupakan sifat amanah seorang pelaku 
bisnis yang tidak mau membohongi calon pembelinya. Oleh 
karena itu, bagi wirausaha muslim mendapat keuntungan 
sedikit lebih diberkahi Allah dan menjadi kebahagian dunia 
dan akhirat dari pada mendapat keuntungan banyak dan 
merugikan orang lain namun rezeki yang didapat tidak 
diberkahi Allah dan akan menjadikan sebab kehancuran bagi 
dirinya. 
3) Cerdas (Fathanah) 
 
56 Ibid.  
 

































Fathanah merupakan sifat yang dimiliki Rasul dalam 
berdagang yaitu memiliki arti intelektual, kecerdikan, atau 
kebijakan. Seorang pebisnis yang mampu memahami, 
menghayati, dan mengenal tugas serta tanggung jawabnya 
dengan baik. Dengan memiliki sifat ini, seorang pebisnis 
mampu menumbuhkan kreativitas dan kemampuannya dalam 
melakukan inovasi yang bermanfaat bagi perusahaan.57 
4) Komunikatif (Tabligh) 
Sifat tabligh memiliki arti komunikatif dan argumentatif. 
Orang yang memiliki sifat tabligh akan menyampaikannya 
dengan benar dan dengan tutur kata yang tepat.58 Dalam hal 
ini, seorang pebisnis harus mampu menyampaikan 
keunggulan-keunggulan produk dengan menarik dan tepat 
sasaran tanpa meninggalkan kejujuran dan kebenaran.59 
c. Menjaga Aturan Syariah 
Dalam menjaga aturan syariah, Islam telah memberikan 
keleluasaan kepada umat muslim untuk menjalankan usaha 
dibidang ekonomi, perdagangan atau bisnis. Dalam hal ini, bisnis 
yang dimaksud tidak termasuk yang diharamkan oleh syariah 
Islam. Sebagaimana hadis Rasulullah Saw: “Sembilan dari 
 
57 Veitzal Rival. Islamic Marketing, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2013), 179. 
58 Kertajaya dan Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT Mizam Pustaka, 2006), 132. 
59 Veitzal Rival. Islamic Marketing, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2013), 180. 
 

































sepuluh rezeki itu terdapat dalam usaha berdagang dan 
sepersepuluhnya dalam usaha beternak.” (HR. Ibnu Manshurur) 
Oleh sebab itu, agar pelaku bisnis merasa aman dalam 
menjalankan suatu bisnis, maka ada baiknya pelaku bisnis melihat 
batasan-batasan syariah yang berkenaan dengan praktik bisnis 
Islam.60 
1) Maysir (Judi) 
Dalam bahasa arab kata maysir berarti memperoleh 
sesuatu dengan sangat mudah tanpa kerja keras atau 
mendapat keuntungan tanpa kerja. Sedangkan kata maysir 
dari kata al-yurs memiliki arti mudah, suatu bentuk kegiatan 
yang mengandung unsur taruhan atau perjudian.61 Maka 
dalam hal ini, perilaku maysir dalam pengembangan bisnis 
dilarang keras di dalam Alquran surat Al-Maidah ayat 90, 
Allah Swt berfirman: 
َا اخلَْمُر َواْلَمْيِسُر  وْاألَنَصاُب َوْاأَلْزََلُ ََيَي َُّها الَِّذيَن َءاَمُنوا ِإَّنَّ
۞ ْجَتِنُبوُه َلَعلَُّكْم تُ ْفِلُحونَ ْجٌس ِمْن َعَمِل الشَّيَطِن َفآرِ    
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, Sesungguhnya 
(meminum) khamar, berjudi, (berkorban untuk) 
berhala, mengundi nasib dengan panah, adalah 
 
60 Ma’ruf Abdullah, Wirausaha Berbisnis Syari’ah, (Banjarmasin: Antasari Press, 2011), 30. 
61 Ghufron Ajib, Fiqh Muamalah II: Kontemporer-Indonesia, (Semarang: CV Karya Abadi Jaya, 
2015), 33. 
 

































termasuk perbuatan syaitan. Maka jauhilah 
perbuatan-perbuatan itu agar kamu mendapat 
keuntungan.”62 
Dalam ayat di atas sudah jelas, bahwa semua bentuk 
perjudian dilarang dan dianggap perbuatan yang dzalim yang 
sangat dibenci. 
2) Gharar (Penipuan) 
Gharar memiliki arti al-Khatar yaitu sesuatu yang tidak 
diketahui pasti benar atau tidaknya. Dalam Islam, bisnis 
gharar adalah jual beli yang tidak memenuhi perjanjian yang 
tidak dapat dipercaya, dalam keadaan bahaya, tidak diketahui 
harganya, barangnya, kondisinya, serta waktu 
memperolehnya. 
Larangan gharar dalam bisnis mengandung pertaruhan 
atau ketidakpastian hasil, dan untuk menjaga harta agar tidak 
hilang dan menjaga terjadinya sikap permusuhan sebagai 
akibat terjadinya bisnis yang tidak jelas. Seperti hadis yang 
diriwayatkan Abu Hurairah: “Bahwa Nabi Saw melarang jual 
beli gharar (yang belum jelas harga, barang, waktu, dan 
tempatnya)”.63 Hadis tersebut dengan jelas menerangkan 
bahwasanya praktik gharar yang tidak dibenarkan karena ada 
ketidakjelasan pada kualitas, kuantitas, harga dan waktu. 
 
62 Departemen Agama RI, Alquran dan Terjemahannya, (Pustaka Al-Mubin, 2013), 123. 
63 Azrul Tanjung, dkk, Meraih Surga Dengan Berbisnis, (Jakarta: Gema Insani, 2013), 101. 
 

































3) Riba (Tambahan) 
Menurut Syaikh Muhammad Abduh dalam buku Hendi 
Suhendi, menyatakan bahwa riba merupakan penambahan-
penambahan yang diisyaratkan oleh orang yang memiliki 
harta kepada orang yang meminjam hartanya (uangnya), 
karena pengunduran janji pembayaran oleh peminjam dari 
waktu yang telah ditentukan.64 
Dalam hal ini, sesuatu yang mengandung riba, tidak 
diperbolehkan dalam Islam. Karena dapat merugikan pihak 
terkait dalam melakukan akad. Oleh sebab itu, Allah Swt 
memperjelas hukum riba sebagaimana firmannya:  
َأْضَعافًا مَُّضاَعَفًة ََب  ِذيَن َعاَمُنوا الَ ََتْ ُكُلوا الر ِ ََيَي َُّها الَّ 
۞ هللَا َلَعلَُّكْم تُ ْفِلُحونَ  َوات َُّقوا   
Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 
memakan riba dengan berlipat ganda dan 
bertakwalah kamu kepada Allah supaya kamu 
mendapat keberuntungan.”65 (QS. Ali-Imran: 130) 
d. Selalu tepat waktu karena terlatih dalam shalat 
Disiplin kerja dalam perspektif Islam adalah suatu ibadah. 
Ibadah yang dilakukan oleh seseorang dengan rasa tulus ikhlas, 
 
64 Hendi Suhendi, Fiqh Muamalah, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2008), 58. 
65 Departemen Agama RI, Alquran dan Terjemahannya, (Pustaka Al-Mubin, 2013), 66. 
 

































taat, mengikuti serta tunduk dapat memberikan kehidupan yang 
baik.66 Sebagaimana firman Allah dalam surat An-Nisa’ ayat 103 
berbunyi: 
ُتُم الصََّلوَة َفآْذ ُكُروا هللَا ِقَيًما َوقُ ُعوًدا َوَعَلى ُجُنوِبُكْم ج فَِإَذا آْطَمْأ  فَِإَذا َقَضي ْ
 نَنُتْم فَأَِقيُموا آلصََّلوَة ج ِإنَّ آلصََّلوَة َكا َنْت َعَلى آلْ ُمْؤ ِمِنَي ِكتَ ًبا مَّْوُقوتً  ۞
Artinya: “Maka apabila kamu telah menyelesaikan shalat(mu), 
ingatlah Allah di waktu berdiri, di waktu duduk dan di 
waktu berbaring. Kemudian apabila kamu telah merasa 
aman, Maka dirikanlah shalat itu (sebagaimana biasa). 
Sesungguhnya shalat itu adalah fardhu yang ditentukan 
waktunya atas orang-orang yang beriman”.67 
Dalam hal ini, kedisiplinan akan membuat seorang pelaku 
bisnis untuk selalu memperhitungkan waktu untuk menyelesaikan 
seluruh pekerjaan sesuai dengan jadwal yang sudah ditentukan. 
Apabila seorang pelaku bisnis selalu disiplin, maka orang yang 
memiliki kepentingan dengan pelaku bisnis tersebut termasuk 
pelanggan akan senang bekerja sama dengan kita karena mereka 




66 As-Shiddieqy, Kuliah Ibadah, (Yogyakarta: Pustaka Rizki Putra, 2011), 20. 
67 Kementerian Agama RI, Alquran Tajwid Warna, (Jakarta: As-Samad, 2011), 95. 
68 Rikza Abdullah, “Kiat Menjadi Orang Kaya”, dalam Artikel, Desember 2015, 18. 
 

































B. Diamond Strategy 
Diamond Strategy merupakan konsep yang dikemukakan oleh Donald 
C. Hambrick dan James W. Fredrickson dalam jurnal ”are you sure you 
have a strategy?” pada tahun 2001. Diamond Strategy disini, digunakan 
untuk menganalisa, mengintegrasikan, meringkas, dan 
mengkomunikasikan produk, bisnis dan strategi tingkat korporasi dengan 
menggunakan kelima elemen yang telah dikemukakan. Model ini 
mencakup formulasi strategi, yakni membantu menjawab pertanyaan 
secara mendalam tentang makna strategi yang dipakai dan apa yang akan 
terjadi ke depannya. 
Melalui lima elemen dasar Diamond Strategy (arenas, vehicles, 
differentiators, staging dan economic logic), perusahaan dapat terintegrasi 
secara berkesinambungan dan secara bersama sebagai pusat pertimbangan 
faktor eksternal untuk mencapai tujuan. Dengan tujuan, untuk 
mengumpulkan dan mempertimbangkan semua bagian dari strategi secara 
keseluruhan dengan menjawab serangkaian pertanyaan untuk membantu 







69 Donald C. Hambrick and James W. Fredrickson, “Are you sure you have a strategy?”, The 
Academy of Management Executive, Vol. 15 No. 4 (November, 2001), 50.  
 











































Sumber: Are you sure you have a strategy?70 
1.  Arenas 
Arenas merupakan pertanyaan mendasar dalam strategi yaitu 
dimana perusahaan akan bersaing yang harus dijelaskan sejelas dan 
sespesifik mungkin. Dimana dalam elemen ini, perusahaan yang akan 
bersaing dalam lingkungan eksternal seperti kategori produk yang 
akan disediakan perusahaan, segmentasi pasar yang akan menjadi 
target utama, wilayah geografis yang akan menjadi tempat usaha 
dijalankan, teknologi apa yang akan digunakan, dan tahapan dari 
penambahan nilai (misalnya produk desain, manufaktur, penjualan, 
pelayanan, dan distribusi) yang seperti apa yang akan dilakukan oleh 
perusahaan.71 
 
70 Ibid., 51. 
71 Ibid., 50. 
 

































Dalam menentukan arena, perusahaan tidak hanya 
mengidentifikasi dimana perusahaan akan dijalankan, namun 
perusahaan juga menentukan seberapa besar intensitas usaha yang 
akan dilakukan di tiap-tiap arena. Seperti, beberapa segmen pasar 
yang dianggap sebagai pusat penting dan yang lain dianggap sebagai 
bagian sekunder. Selanjutnya, strategi yang diambil hanya berfokus 
pada satu kategori produk sedangkan produk lain hanya digunakan 
sebagai tujuan lain dari perusahaan. Dalam memilih arena, strategi 
dapat dijalankan dengan mengidentifikasi beberapa faktor seperti: 
segmentasi pasar, kategori produk, wilayah geografis, dan teknologi. 
a. Segmentasi Pasar 
Menurut Kotler, segmentasi pasar adalah suatu usaha untuk 
meningkatkan ketepatan pemasaran perusahaan.72 Dengan 
melaksanakan segmentasi pasar, kegiatan pemasaran dapat 
dilakukan lebih terarah dan sumber daya perusahaan dibidang 
pemasaran dapat digunakan secara efektif dan efisien. Melalui 
segmentasi pasar, sumber daya yang terbatas dapat digunakan 
secara optimal untuk menghasilkan produk yang dapat memenuhi 
permintaan pasar, dapat mengalokasikannya kepada potensial 
yang paling menguntungkan, dan dapat ikut bersaing dalam 
 
72 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Prenhalindo, 2002), 292. 
 

































segmen pasar tertentu, serta dapat menentukan cara-cara promosi 
yang efektif.73  
Definisi segmentasi pasar yang paling sering diucapkan oleh 
para ahli adalah “suatu proses untuk membagi-bagi dan 
mengelompok-kelompokkan konsumen ke dalam kotak-kotak 
yang lebih homogen”. Karena pasar sifatnya heterogen, maka 
akan sulit bagi produsen atau pemasar untuk melayaninya. Oleh 
karenanya pemasar harus memilih segmen-segmen tertentu sjaa 
dan meninggalkan bagian pasar yang lainnya. Bagian tersebut 
tentunya segmen yang dipilih yaitu segmen yang memiliki ciri 
yang sama dan cocok dengan kemampuan perusahaan untuk 
memenuhi tuntutan-tuntutannya.74 
b. Kategori Produk 
Menurut Kotler dan Keller, produk merupakan suatu yang 
dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, agar 
produk yang dijual mau dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang 
dapat memenuhi suatu keinginan atau kebutuhan konsumen.75 
Dalam hal ini, untuk mengembangkan suatu usaha, terdapat 
sebuah program untuk mencapai pasar yang diinginkan, dimana 
sebuah usaha harus memulai produk atau jasa yang dirancang 
untuk memuaskan keinginan konsumennya. 
 
73 Nurul Husna, “Strategi Segmentasi Pasar Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Pada 
PT. Hadji Kalla Cabang Urip Sumoharjo”, (Skripsi—Universitas Negeri Makassar, 2017), 11. 
74 Rhenald Kasali, Membidik Pasar Indonesia: Segmentasi, Targeting, Positioning, (Jakarta: PT. 
Gramedia Pustaka Utama, 1998), 118-119. 
75 Philip Kotler dan Keller, Marketing Management Edisi 15, (Ebook: Pearson, 2016), 48.  
 

































Melalui program yang dimiliki seperti memiliki produk baru 
suatu perusahaan akan dapat memberikan kepuasan tersendiri 
untuk para konsumen. Seperti yang dikemukakan oleh Cooper 
bahwasanya terdapat dua kategori produk baru yang paling 
populer di kalangan perusahaan yaitu lini produk baru 
(newproduct lines) dan perbaikan pada produk yang sudah ada 
(improvement in revisions to existing products).76 
c. Wilayah Geografis 
Menurut Kotler dan Amstrong tempat merupakan aktivitas 
perusahaan untuk menyediakan produk bagi target pelanggan.77 
Dalam hal ini, pemilihan lokasi merupakan faktor yang sangat 
penting dalam menentukan arena, karena dengan lokasi yang 
dipilih tentunya harus disesuaikan dengan segmentasi pasar yang 
telah diputuskan sebelumnya. 
Pemilihan lokasi dalam sebuah perusahaan tentunya harus 
sesuai dengan sasaran atau tepat, karena dengan pemilihan lokasi 
diharapkan suatu usaha dapat memudahkan konsumen untuk 
mendapatkan produk atau jasa yang diinginkannya. Apabila 
terdapat kesalahan dalam pemilihan lokasi, maka suatu 
perusahaan akan menghambat kinerja bisnis yang secara otomatis 
keuntungan yang didapat tidak akan maksimal. 
 
76 D.R. Cooper dan Schindler. P.S., “Business Research Methods”, E-Journal,  (USA: Mcgraw-
Hill College, 2001), 12. 
77 Philip Kotler & Gerry Amstrong, Principle Of Marketing, (15th Edition New Jersey: Pearson 
Pretice Hall, 2014), 76. 
 


































Menurut Undang-Undang Nomor 11 Tahun 2008 tentang 
Informasi dan Transaksi Elektronik bahwa pemanfaatan teknologi 
informasi berperan penting dalam perdagangan dan pertumbuhan 
perekonomian nasional untuk mewujudkan kesejahteraan 
masyarakat.78 Dalam hal ini teknologi memiliki kekuatan penting 
dalam mengembangkan industri dan mentransformasikan 
bagaimanan bisnis akan dijalankan serta dapat memperlancar 
proses bisnis yang ada dalam suatu usaha. 
Oleh sebab itu, teknologi selalu digunakan oleh suatu usaha 
agar usaha yang dijalankan dapat berkembang dan suatu usaha 
juga dapat mempercepat pertukaran informasi yang akurat dari 
dan ke setiap bagian. Dengan demikian, proses bisnis yang terjadi 
di dalam suatu perusahaan menjadi lebih efektif dan efisien. 
2. Vehicles 
Setelah perusahaan menentukan di arena mana usaha akan aktif, 
perusahaan juga perlu tahu bagaimana usaha untuk mencapai arena 
tersebut. Dapat diketahui vehicle memiliki arti kendaraan, dimana arti 
kendaraan tersebut sebagai sarana untuk mencapai dan mewujudkan 
spesifikasi bisnis yang berjalan secara terperinci. Melalui elemen ini, 
perusahaan dapat menguraikan bagaimana cara untuk menuju ke arena 
yang ingin dituju.  Misalnya, jika perusahaan telah memutuskan untuk 
 
78 Republik Indonesia, “Undang-Undang Nomor 11 Tahun 2008 Tentang Informasi dan Transaksi 
Elektronik”. 
 

































melakukan ekspansi jangkauan produknya, maka perusahaan akan 
memikirkan bagaimana untuk melakukan ekpansi kedepannya. 
Apakah melalui pengembangan internal produk, atau dengan joint 
venture atau dengan akuisisi maupun cara lain yang mampu 
memberikan keuntungan bagi perusahaan dalam melakukan ekspansi. 
Dengan melakukan ekspansi untuk mencapai tujuan yang diharapkan, 
aktivitas bisnis yang dilakukan harus sejalan dengan apa yang 
direncanakannya.79 
3. Differentiators 
Strategi disini tidak hanya menjelaskan dimana perusahaan akan 
di operasikan (arenas) dan bagaimana usaha akan sampai tujuan 
(vehicle). Namun juga bagaimana perusahaan dapat memenangkan 
pasar di dalam arenas yang telah ditargetkan yakni untuk 
mendapatkan pelanggan. Elemen disini, memiliki peran penting dalam 
diamond strategy yaitu bagaimana perusahaan menjadi pembeda di 
antara pesaingnya. Dengan cara menyediakan produk dan jasa secara 
berbeda dari kompetitor, image perusahaan yang berbeda dan citra 
produk di mata pelanggan, kustomisasi produk, harga, model produk 
serta ketahanan produk.80  
Untuk mencapai keunggulan pasar dengan pembeda, tidak berarti 
perusahaan harus membuat jarak yang sangat jauh di salah satu 
pembeda. Namun, perusahaan harus mampu membuat kombinasi yang 
 
79 Donald C. Hambrick and James W. Fredrickson, “Are you sure you have a strategy?”, The 
Academy of Management Executive, Vol. 15 No. 4 (November, 2001), 51. 
80 Ibid., 52. 
 

































terbaik dari nilai pembeda itu untuk dapat memenangkan pasar. 
Pembeda yang dilakukan perusahaan juga harus sesuai dengan sumber 
daya yang dimiliki perusahaan dan tentu saja membawa nilai bagi 
“arenas” yang ditargetkan perusahaan.81 
Dengan demikian, persaingan dalam setiap usaha bukan 
merupakan ancaman yang harus dimenangkan bahkan dapat 
mematikan pesaing, namun justru sebaliknya dengan adanya 
persaingan dalam dunia usaha, perusahaan harus mempunyai ‘rasa 
bersaing’ yang nantinya dapat membawa usaha akan lebih baik, baik 
proses di dalam, manajemen, kualitas produk yang dapat memberikan 
nilai tambah serta kepuasan kepada seluruh pihak yang bersangkutan 
terutama pada pihak pelanggan, partnering, dan pemilik usaha. 
4. Staging 
Dari beberapa elemen diamond strategy mengenai arena, vehicle, 
dan differentiators yang disebut sebagai inti dari strategi. Terdapat 
elemen keempat ini yaitu staging yang digunakan oleh perusahaan 
yang akan mempengaruhi selain ketiga elemen tersebut. Staging pada 
diamond strategy disini merupakan elemen dimana, perusahaan 
mampu menentukan urutan dan kecepatan pelaksanaan strategi yang 
dimiliki.82 Dengan kata lain, staging dalam diamond strategy 
merupakan perencanaan ekspansi dalam suatu perusahaan dengan 
 
81 Dede Hamdani, “Are You Sure You Have A Strategy? Donald C. Hambrick and James W. 
Fredrickson”, diakses dari 
https://www.kompasiana.com/dede.hamdani/54f79adea33311201b8b456b/are-you-sure-you-
have-a-strategy-donald-c-hambrick-and-james-w-fredrickson, pada tanggal 26 Maret 12.22. 
82 Ibid.  
 

































mengkombinasikan elemen-elemen yang telah dibahas pada 
komponen sebelumnya seperti arenas, vehicles, differentiators. 
Dengan menentukan kecepatan dalam pelaksanaan strategi, 
staging disini tidak hanya bergantung kepada satu cara, namun 
perusahaan dapat menentukan beberapa cara agar bisnis yang 
dilakukan mampu mencapai tujuan sesuai dengan apa yang 
direncanakan. Dalam penentuan staging yang tepat dapat dilakukan 
dengan cara menganalisa sumber daya yang tersedia, tingkat 
urgensinya, dan kemampuan untuk mencapai dan mengejar 
kemenangan dari kompetitor.83 
5. Economic Logic 
Dalam elemen yang kelima dari diamond strategy ini yaitu 
economic logic. Dimana, economic logic disini mencerminkan 
bagaimana semua bagian dari strategi digabungkan menjadi satu 
sehingga dapat memberi kepuasan kepada stakeholder dan keuntungan 
yang didapat tentunya tidak hanya sekedar keuntungan di atas biaya.84 
Economic Logic disini merupakan langkah terakhir dalam proses 
perumusan strategi, dimana elemen pertama yang dimulai dengan 
menjawab serangkaian pertanyaan mengenai arenas.  
 
83 Dede Hamdani, “Are You Sure You Have A Strategy? Donald C. Hambrick and James W. 
Fredrickson”, diakses dari 
https://www.kompasiana.com/dede.hamdani/54f79adea33311201b8b456b/are-you-sure-you-
have-a-strategy-donald-c-hambrick-and-james-w-fredrickson, pada tanggal 26 Maret 12.25. 
84 Donald C. Hambrick and James W. Fredrickson, “Are you sure you  have a strategy?”, The 
Academy of Management Executive, Vol. 15 No. 4 (November, 2001), 53. 
 

































Untuk elemen kedua yaitu vehicles juga dianggap penting karena 
dimensi ini menggambarkan bagaimana perusahaan dapat mencapai 
tujuannya dengan menggunakan arenas dan differentiators. Kemudian 
staging membangun perubahan strategi untuk perkembangan usaha 
kedepannya. Sehingga economic logic disini juga berperan sebagai 
meringkas empat elemen lainnya bekerja sama untuk memaksimalkan 
keuntungan (kepuasan stakeholder). 
Dengan menerapkan kelima elemen dari diamond strategy 
perusahaan dapat mengembangkan bisnisnya sesuai dengan tujuannya 
dan mampu menghadapi persaingan bisnis yang kian ketat. Secara 
umum, keuntungan merupakan salah satu unsur penting dalam 
perdagangan yang memiliki fungsi untuk memenuhi kebutuhan hidup 
serta mampu untuk membalikkan modal usaha yang dijalankannya. 
C. Usaha Kecil dan Menengah 
Pengertian tentang Usaha Kecil Menengah (UKM) tidak selalu sama, 
tergantung konsep yang digunakan negara itu. Mengenai pengertian usaha 
kecil ternyata sangat bervariasi, disatu negara dengan negara lainnya. 
Dalam definisi tersebut mencakup sedikitnya dua aspek yaitu aspek 
penyerapan tenaga kerja dan aspek pengelompokan perusahaan ditinjau 
dari jumlah tenaga kerja yang diserap oleh perusahaan.85 
Usaha Kecil menurut Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008 adalah 
usaha produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan oleh orang 
 
85 Partomo, Tiktik Sartika dan Abd Rachman Soejoedono, Ekonomi Skala Kecil/Menengah dan 
Koperasi, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2004), 13. 
 

































perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak perusahaan atau 
bukan cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian 
baik langsung maupun tidak langsung dari usaha menengah atau usaha 
besar yang memiliki kekayaan bersih lebih dari Rp 50.000.000,00 (lima 
puluh juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 500.000.000,00 (lima 
ratus juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau 
memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp 300.000.000,00 (tiga ratus 
juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 2.500.000.000,00 (dua 
milyar lima ratus juta rupiah).86  
Sedangkan Usaha Menengah dalam Undang-Undang Nomor 20 Tahun 
2008 yaitu usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukan 
oleh orang perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 
perusahaan atau cabang perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi 
bagian baik langsung maupun tidak langsung dengan usaha kecil atau 
usaha besar dengan jumlah kekayaan bersih lebih dari Rp 500.000.000,00 
(lima ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp 
10.000.000.000,00 (sepuluh milyar rupiah) tidak termasuk tanah dan 
bangunan tempat usaha atau memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari 
Rp 2.500.000.000,00 (dua milyar lima ratus juta rupiah) sampai dengan 
paling banyak Rp 50.000.000.000,00 (lima puluh milyar rupiah). 
Selain itu, Badan Pusat Statistik (BPS), Usaha Kecil Menengah 
identik dengan industri kecil dan industri rumah tangga. Badan Pusat 
 
86 Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun 2008 Pasal 1 dan 6 tentang Usaha Mikro, 
Kecil dan Menengah. 
 

































Statistik mengklasifikasikan industri berdasarkan jumlah pekerjanya, 
yaitu:87 
1. Industri rumah tangga dengan tenaga kerja 1-4 orang, 
2. Industri kecil dengan tenaga kerja 5-19 orang, 
3. Industri menengah dengan tenaga kerja 20-99 orang, 
4. Industri besar dengan pekerja 100 orang atau lebih. 
Dalam hal tersebut usaha yang diberi nama Kanta Handicraft ini 
merupakan usaha industri rumah tangga. Karena Kanta Handicraft ini 
hanya memiliki jumlah tenaga kerja 2-3 orang. Selain itu Kanta Handicraft 
dikatakan usaha industri rumah tangga karena masih belum memiliki 
struktur yang jelas, pembagian kerja yang masih amburadul, aktivitas tidak 
formal, dan sedikit menggunakan proses perencanaan. 
  
 
87 Nel Arianty, “Analisis Usaha Industri Rumah Tangga dalam Meningkatkan Pendapatan 
Keluarga”, Prosiding Seminar Hilirisasi Penelitian untuk Kesejahteraan Masyarakat, (Lembaga 
Penelitian Universitas Negeri Medan, September 2017), 449. 
 


































STRATEGI DAN PENGEMBANGAN USAHA YANG DILAKUKAN 
OLEH KANTA HANDICRAFT SURABAYA 
A. Gambaran Umum Kanta Handicraft Surabaya 
1. Sejarah dan Profil Kanta Handicraft Surabaya 
Usaha Kanta Handicraft yang berada di Jalan Kandangan Jaya III 
No. 3 Kecamatan Benowo Kota Surabaya merupakan usaha industri 
rumahan dibidang kerajinan yang bergerak pada pengolahan tekstil. 
Kanta Handicraft dibangun sejak tahun 2013 oleh penyandang difabel 
tunadaksa yang bernama Muhamad Ahmadi dan istri yang bernama 
Supiah.88 Muhamad Ahmadi dan Supiah merupakan penyandang 
difabel tunadaksa muslim, dimana mereka berdua sama-sama 
memiliki kekurangan fisik pada anggota tubuhnya yakni Muhamad 
Ahmadi pada bagian tangan dan kakinya sedangkan Supiah hanya 
pada kaki. Usaha Kanta Handicraft Surabaya termasuk dalam industri 
rumah tangga (home industry), dikatakan sebagai Industri Rumah 
Tangga karena kegiatan industri dilakukan di rumah tangga. Tenaga 
kerja yang bekerja tidak lebih dari 3 orang, bahkan hanya 2 orang dan 
alat yang digunakan mulai dari manual hingga alat semi otomatis. 
Sebelum mendirikan usaha, penyandang difabel Muhamad 
Ahmadi ini tidak memiliki keahlian apapun sehingga membuatnya 
patah semangat untuk menjalani hidupnya. Namun, seiring 
berjalannya waktu beliau mendapat tawaran pelatihan menjahit dari 
 
88 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 04 Februari 2020. 
 

































Dinas Sosial Jember yang dilaksanakan di luar kota yakni Kota 
Bangil, Pasuruan. Selama satu tahun beliau ditempa, Muhamad 
Ahmadi semakin lincah dalam menjahit meski tanpa dimilikinya jari 
yang sempurna. Sehingga, Muhamad Ahmadi memiliki semangat 
tinggi dan akhirnya ditempatkan magang di Tiara Handicraft Surabaya 
pada tahun 2004 silam. UKM Tiara Handicraft merupakan UKM yang 
memberdayakan kelompok difabel dan wanita putus sekolah yang 
sulit mendapat pekerjaan. Di UKM itu pula Muhamad Ahmadi 
menemukan sosok wanita hidup yang mau menemaninya di setiap 
harinya yaitu Supiah istri dari Muhamad Ahmadi saat ini. 
Setelah mengabdikan dirinya ke Tiara Handicraft Surabaya, pada 
tahun 2010 Muhamad Ahmadi dan Supiah memutuskan keluar dari 
UKM tersebut. Dan memutuskan pada tahun 2013 membuka usaha di 
Kota Jember yakni kota kelahiran Muhamad Ahmadi. Karena, dengan 
membuka usaha di Jember beliau akan dekat dengan kedua orang 
tuanya. Namun usaha yang dibangun tersebut tidak berlangsung lama, 
hanya berjalan 5 bulan saja, karena menurutnya di desa semua 
orangnya rata-rata jadi petani. Jadi perputaran uang untuk 
berkembangnya usaha nantinya akan sulit. Sehingga, Muhamad 
Ahmadi dan Supiah ini memutuskan kembali untuk memulai usaha di 
Kota Surabaya. 
Pada saat kembali ke Kota Surabaya, Muhamad Ahmadi dan 
Supiah mendapat tawaran dari Lembaga Swadaya Masyarakat (LSM) 
 

































Wahana Visi di Banyu Urip Surabaya, untuk mengajari ibu dari 
keluarga tidak mampu untuk menjahit. Namun, hal itu hanya 
berlangsung selama dua tahun. Sejak itulah usaha yang dimulai di 
Jember pada tahun 2013 yang sempat tidak bisa berkembang bangkit 
lagi di Surabaya yaitu Kanta Handicraft. Dalam merintis usahanya, 
Muhamad Ahmadi dan Supiah memutuskan tempat usahanya yaitu di 
tempat kos milik saudara Supiah. Dengan tempat yang sempit, 
Muhamad Ahmadi dan Supiah memulainya dari nol dan tentu melalui 
perjuangan yang besar untuk bisa sampai sekarang ini. Dengan modal 
niat, action, dan ilmu yang dimilikinya, tidak menutup kemungkinan 
untuk Muhamad Ahmadi dalam memulai usahanya. Asal mula dari 
nama Kanta itu sendiri berasal dari Supiah yang iseng membuka 
internet menemukan nama Kanta yang memiliki arti cantik, hasrat dan 
keinginan. Oleh karena itu, usaha rumahan yang dirintisnya diberi 
nama Kanta Handicraft hingga saat ini.89  
Dalam memulai usahanya, Muhamad Ahmadi hanya bermodalkan 
hasil dari gaji yang diterima saat Muhamad Ahmadi mengajar 
menjahit di Lembaga Swadaya Masyarakat (LSM) sebesar 2,5 juta 
rupiah dan pinjaman dari Pelindo. Karena saat ini beliau merupakan 
binaan dari Pelindo. Oleh sebab itu, beliau meminjam sedikit untuk 
modal usahanya. Pelindo disini merupakan Perusahaan PT Pelabuhan 
Indonesia yang memiliki program untuk memberikan pelayanan 
 
89 Salman Muhiddin, “Orang Normal Kini Minta Dicarikan Pekerjaan”, dalam 
https://www.google.com/amp/s/radardepok.com/2017/02/orang-normal-kini-minta-dicarikan-
pekerjaan/amp/, diakses pada 12 Mei 2020.  
 

































terutama bagi penyandang difabel, orang tua, ibu yang sedang 
mengandung yang membutuhkan modal usaha. Selain itu, dalam 
binaan Pelindo Muhamad Ahmadi juga mendapatkan banyak relasi 
yang dapat meningkatkan eksistensi usahanya. Saat ini, hasil produksi 
yang dihasilkan oleh Kanta Handicraft yaitu berupa tas, dompet dan 
souvenir dari bahan kain dan pemanfaatan kain perca.  
Kini produk yang telah dibuat oleh Muhamad Ahmadi dan Supiah 
ini sudah menyebar di sejumlah sentra Usaha Kecil Menengah (UKM) 
termasuk di Balai Kota Surabaya, BAPPEMAS, BK3S, hingga sentra 
UKM Bungurasih. Dengan hasil omzet dalam satu sentra bisa 
mencapai 1 juta lebih dalam setiap bulannya. Jika dirata-rata omzet 
Muhamad Ahmadi ini mencapai Rp. 15.000.000 dengan laba bersih 
yang didapat Rp 5.000.000 setiap bulannya. Hasil omzet ini bisa lebih 
tinggi dari hari-hari biasanya ketika Kanta Handicraft mendapat 
pesanan dengan jumlah besar dari konsumen. 
Dengan demikian, seiring berjalannya waktu, Kanta Handicraft 
sudah dipercaya untuk melayani pelanggan dalam jasa menjahit, 
membuat produk berupa souvenir untuk acara nikah hingga membuat 
peralatan rumah tangga dari bahan kain untuk wilayah Surabaya dan 
sekitarnya. Sehingga, melihat prospek bisnis yang semakin baik untuk 
kemajuan usahanya, dengan pangsa pasar hingga daerah ibukota, 
memberikan Kanta Handicraft untuk selalu berusaha memberikan 
pelayanan yang baik, produk yang kreatif, dan terciptanya 
 

































karakteristik yang khas dari Kanta Handicraft. Oleh sebab itu, Kanta 
Handicraft hingga saat ini mampu memenuhi permintaan konsumen. 
Hal ini dapat dikatakan bahwa, usaha Kanta Handicraft dinamakan 
dengan usaha industri rumah tangga yang mampu meningkatkan 
eksistensinya hingga saat ini.  
Industri Kanta Handicraft juga selalu aktif mengikuti berbagai 
pameran diantaranya:90 
a. Pameran Surabaya Fashion & Culinary Festival yang disponsori 
oleh Disperindag Kota Surabaya, Pejuang Muda Surabaya, dan 
Pahlawan Ekonomi Surabaya pada tahun 2019 yang 
diselenggarakan di Tunjungan Plaza Surabaya. 
b. Pameran terkait Seminar Nasional PAUD yang disponsori oleh 
ASKRINDO Insurance, Lencana Dharma Wanita, dan PAUD 
Institute pada tahun 2019 yang diselenggarakan di gedung BK3S 
Surabaya. 
c. Pameran Job Fair yang disponsori oleh Disnakertrans Provinsi 
Jawa Timur pada tahun 2019 yang diselenggarakan di gedung 
Jatim Expo International Convention Exhibition Surabaya. 
d. Pameran Batik Bordir & Aksesoris Fair yang disponsori oleh 
Disperindag Kota Surabaya pada tahun 2018 yang 
diselenggarakan di Grand City Surabaya. 
 
90 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 27 Februari 2020. 
 

































e. Pameran Inacraft yang disponsori oleh Inacraft pada tahun 2018 
yang diselenggarakan di Jakarta Convention Center. 
Dari hasil Kanta Handicraft yang mengikuti pameran-pameran 
tersebut, usaha Kanta Handicraft Surabaya mendapatkan pangsa pasar 
diberbagai daerah. Khususnya untuk wilayah ibukota yakni Jakarta 
yang selalu memesan produk kerajinan hasil Kanta Handicraft. Tak 
kalah juga untuk Kota Surabaya tepatnya di pasar turi, PGS hingga 
sentra-sentra UKM, Kanta Handicraft juga selalu mendapat pesanan di 
setiap minggunya. Tidak salah bahwa posisi Kanta Handicraft sebagai 
industri rumah tangga milik difabel ini memiliki target market yang 
disukai oleh semua kalangan, karena mampu mengikuti selera masa 
kini. 
2. Produk yang Dihasilkan Kanta Handicraft Surabaya 
Kanta Handicraft merupakan sebuah usaha industri rumah tangga 
yang bergerak dalam kegiatan usaha produksi handicraft yang 
meliputi karya aksesoris atau perlengkapan rumah tangga. Dengan 
mengolah bahan-bahan dari tekstil dan memanfaatkan kain perca, 
Kanta Handicraft dapat menghasilkan bermacam-macam produk 
handicraft atau karya-karya baru yang di desain secara unik, menarik 
dan variatif. Sehingga dapat memberikan kesan khas untuk para 
konsumen yang membeli produk handicraft dari usaha Kanta dan juga 
dapat mendatangkan konsumen khususnya di Kota Surabaya sendiri 
hingga luar kota.  
 

































Produk yang dihasilkan oleh Kanta Handicraft sangat bervariasi. 
Namun beberapa jenis produk handicraft yang rutin dan secara teratur 
dibuat oleh pengrajin dari Kanta Handicraft yang terdiri dari 3 macam 
yaitu souvenir, tas, dan dompet. Untuk souvenir ada model 3 macam 
seperti washlap, clemek, tas blacu. Lalu untuk produk tas juga ada 4 
model seperti totebag, tas jinjing, sling bag dan tas-tas kecil untuk 
anak-anak. Sedangkan untuk produk dompet, Kanta Handicarft 
membuatnya seperti dompet pouch, dompet lipat, dan dompet model 
ikan.91 Produk-produk yang dihasilkan Kanta Handicraft di atas 
merupakan produk yang dihasilkan di setiap harinya. 
Harga yang ditawarkan oleh Kanta Handicraft juga beragam. 
Seperti harga souvenir berukuran kecil mulai dari Rp 6.000 hingga Rp 
25.000. Selain itu, satu tas diberi harga Rp 165.000 tergantung tingkat 
kesulitan yang dibuat oleh perajin. Dalam sehari, Kanta Handicraft 
mampu menghasilkan 5 tas berukuran besar atau 10 dompet berukuran 
kecil.92 Hal ini sesuai dengan pesanan yang dibuat dalam tiap 
minggunya, sehingga dalam satu minggu Kanta Handicraft mampu 





91 Muhamad Ahmadi dan Supiah, Wawancara, Surabaya, 04 Februari 2020. 
92 Salman Muhiddin, “Orang Normal Kini Minta Dicarikan Pekerjaan”, dalam 
https://www.google.com/amp/s/radardepok.com/2017/02/orang-normal-kini-minta-dicarikan-
pekerjaan/amp/, diakses pada 12 Mei 2020 pukul 13.20. 
 

































3. Visi dan Misi Kanta Handicraft Surabaya 
a. Visi :93 
Terwujudnya usaha handicraft yang dapat menginspirasi bagi 
penyandang difabel untuk bisa mandiri dan bermanfaat bagi 
lingkungan dan masyarakat. 
b. Misi :94 
1) Memberikan kesempatan terutama bagi penyandang difabel. 
2) Meningkatkan kreatifitas dalam kerajinan tangan untuk 
menghasilkan produk handicraft yang inovatif. 
4. Struktur Organisasi Kanta Handicraft Surabaya 
Industri Kanta Handicraft merupakan industri rumah tangga yang 
memiliki tenaga kerja 2 orang. Ketua dari usaha Kanta Handicraft 
diduduki oleh Muhamad Ahmadi sebagai pemilik usaha sekaligus 
pembuat kerajinan dan Supiah istri dari Muhmad Ahmadi sebagai 
pemegang keuangan sekaligus pemotong  kain dan menjahit. Dalam 
hal pembagian job desk, pasangan ini saling melengkapi seperti disaat 
Muhamad Ahmadi membeli kain diluar, istrinya menyelesaikan proses 
produksi yang belum selesai seperti membordir, memotong dan 
menjahit. 
Usaha Kanta Handicraft juga memiliki 2 tenaga kerja yang 
sifatnya borongan.95 Tenaga kerja ini hanya digunakan saat ada 
pesanan produk dalam jumlah banyak yang membutuhkan waktu yang 
 
93 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 01 April 2020. 
94 Ibid. 
95 Muhamad Ahmadi, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 22 April 2020. 
 

































cukup sedikit. Sehingga, Muhamad Ahmadi dan Supiah memanggil 
tenaga kerja yang merupakan tetangga darinya yang diperkerjakan 
hanya untuk menjahit kain agar menjadi suatu produk. 
5. Proses Produksi Kanta Handicraft Surabaya 
Bahan baku utama dalam produk Kanta Handicraft yaitu kain. 
Kain yang digunakan merupakan kain yang memiliki kualitas baik 
ketika dijadikan produk tas dompet dan souvenir.  Jenis kain yang 
digunakan seperti kain handuk, kanvas, blacu, jins, dan tenun. 
Sehingga, bahan baku yang digunakan mudah untuk dicari di wilayah 
Surabaya. Seperti pemilik usaha yakni Muhamad Ahmadi dalam 
membeli bahan utamanya hingga di tiga tempat yaitu di pasar Kapasan 
yang berada di Jalan Kapasan Kecamatan Simokerto, di pasar Atom 
yang berada di Jalan Bunguran Kecamatan Pabean, dan di Jalan 
Kramat Gantung Kecamatan Bubutan yang rata-rata letaknya tidak 
terlalu jauh dari lokasi usaha yaitu dengan jarak sekitar 15 km.96  
Alat yang digunakan oleh Kanta Handicraft sudah menggunakan 
teknologi seperti halnya mesin jahit dan mesin bordir. Mesin bordir 
yang digunakan merupakan mesin bordir manual yang memiliki 
kegunaan 24 macem yaitu bisa untuk lubang kancing, jahit lurus, jahit 
zig-zag, membuat garis, dan lain sebagainya. Namun, Kanta 
Handicraft hanya menggunakannya untuk bordir saja.97 Karena mesin 
bordir yang dimilikinya masih berupa mesin bordir manual sehingga, 
 
96 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 04 Februari 2020. 
97 Ibid. 
 

































membutuhkan ketelitian lebih ketika menggunakan mesin bordir 
tersebut. 
Proses produksinya yaitu pemotongan kain sesuai ukuran yang 
dibutuhkan dengan menggunakan tangan. Lalu, kain dipotong dengan 
berbagai bentuk dengan tangan pengrajin. Kemudian pengrajin juga 
memotong busa guna melapisi bagian kain yang akan dijahit. Setelah 
itu, ditempel kain perca (kain sisa yang sudah tidak terpakai) atau 
pengaplikasian dengan cara dibordir lalu proses penjahitan, dalam 
proses ini membutuhkan ketelitian agar produk yang dihasilkan rapi 
dan sempurna. Setelah itu finishing yaitu produk disetrika agar tidak 
terlihat keras/kaku kemudian diberi label dan harga lalu dikemas.98 
B. Pengembangan Usaha yang Dilakukan Kanta Handicraft Surabaya 
Pengembangan usaha Kanta Handicraft yang berada di kecamatan 
Benowo, Surabaya merupakan salah satu strategi yang dilakukan dalam 
mencapai suatu tujuan untuk meningkatkan kesejahteraan pelaku usaha. 
Selain itu untuk mewujudkan masyarakat terutama penyandang difabel 
untuk mandiri dalam menjalankan kegiatan usahanya dan mampu menjadi 
suatu pendapatan tetap untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. 
Upaya pengembangan usaha merupakan hal yang mutlak dan harus 
dilakukan oleh pemilik usaha agar usahanya dapat berjalan lancar dan 
tidak mengalami kebangkrutan. Untuk itu, peran pemilik usaha dalam 
suatu perusahaan sangat penting. Dimana, pemilik usaha harus melakukan 
 
98 Muhamad Ahmadi, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 22 April 2020. 
 

































suatu hal yang tepat dengan kondisi yang ada dalam perusahaan dan 
kebutuhan pasar yang ada.  
Pengembangan usaha yang dilakukan penyandang difabel yakni 
seperti yang diungkapkan oleh pemilik Kanta Handicraft menjelaskan: 
Pengembangan usaha yang kita lakukan saat ini mbak ya, kita selalu 
membuat model-model terbaru dari tas-tasnya dompet sama 
souvenirnya. Setelah itu kita menitipkan produk kita di pasar seperti di 
pasar-pasar grosir dan sentra-sentra UKM mbak. Dan ada juga yang 
reseller kita kasih dengan harga 10% dari harga yang kita jual.99 
Pemilik usaha juga menjelaskan bahwasanya pemberian harga untuk 
reseller pada setiap produk misalnya Rp 100.000, lalu pemilik usaha 
memberikan diskon 10% sehingga harganya menjadi Rp 90.000.100 
Sehingga, pemberian diskon pada pembeli yang membeli dengan jumlah 
besar akan diberikan harga khusus oleh pemilik Kanta Handicraft. 
Selain itu, pemilik usaha juga mengungkapkan pelayanan yang 
diberikan kepada pembeli, “dalam pelayanannya kita juga membuka untuk 
konsumen yang membawa bahan baku dari rumah untuk kita jahit dan 
bordir sesuai dengan apa yang diinginkannya mbak. Dengan begitu, 
Alhamdulillah usaha saya berkembang dengan pesat. Banyak yang pesan 
produk yang kita jual mbak.101 
Pengembangan usaha yang dilakukan oleh Kanta Handicraft juga 
melihat dari sisi Islam. Karena, dalam Islam setiap muslim yang 
menjalankan kegiatan usaha seperti berdagang selalu berlandaskan dengan 
nilai-nilai Islami yang dijiwai oleh semangat ibadah kepada Allah Swt. 
 





































Apalagi pelaku usaha seperti penyandang difabel yakni pemilik usaha 
Kanta Handicraft ini sebagai umat muslim. Dalam mengembangkan usaha 
seperti memasarkan dan mengelola produk yang akan disalurkan ke tangan 
masyarakat, tentu pelaku usaha muslim harus memperhatikan kaidah-
kaidah yang ada dalam Islam agar usaha yang dijalankan tidak 
menimbulkan suatu kemudharatan. Oleh sebab itu, agama Islam sangat 
mendukung manusia yang mau berusaha dengan cara bekerja sehingga 
mampu memenuhi kebutuhan hidupnya.  
Dalam memulai suatu usaha hingga berkembangnya usaha, niat 
dianggap sebagai salah satu langkah yang harus diperhatikan oleh pelaku 
usaha untuk memulai usahanya. Karena, dalam berwirausaha niat yang 
baik dan melakukan semata-mata hanya untuk Allah maka usaha yang 
dijalankan akan menghasilkan suatu hal yang baik. Namun, jika niat dari 
awal sudah tidak baik, maka usaha juga akan berbelok ke hal yang tidak 
baik. Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) pemilik 
Kanta menjelaskan, “yang pasti saya sudah memiliki niat baik untuk 
menjadi penyandang difabel yang mandiri dan bermanfaat bagi orang 
mbak.102 Selain itu, beliau juga memiliki tujuan dalam membuka usaha. 
Muhamad Ahmadi (38) menjelaskan, “ya untuk bisa menghidupi keluarga, 
terus bermanfaat bagi lingkungan mbak.” 
Niat baik yang ada dalam diri seorang pelaku usaha menunjukkan 
bahwa usaha yang dijalankan merupakan tujuan dari dirintisnya suatu 
 
102 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 27 Februari 2020. 
 

































usaha. Dengan niat baik, secara tidak langsung sikap pelaku usaha dalam 
melakukan pengembangan usaha juga baik. Karena sikap di sini sangat 
menunjang kedepannya suatu usaha yang dijalankan. Oleh sebab itu, sikap 
baik harus dimiliki oleh semua pelaku usaha muslim yang sedang 
menjalankan bisnisnya. Agar suatu usaha memiliki kesan baik pada saat 
pembeli membeli produk yang dipasarkannya. 
Pada proses produksi yang telah dilakukan oleh Kanta Handicraft 
dalam melakukan pengembangan usaha, terdapat beberapa hal yang 
dijalankan oleh Kanta Handicraft. Antara lain pada proses produksi Kanta 
Handicraft tidak melakukan pengurangan mutu pada produk yang dijual. 
Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) pada saat 
wawancara menjelaskan, “selama saya buka usaha, saya tidak pernah 
melakukan pengurangan apapun dalam produk saya mbak. Hal ini 
dibuktikan bahwa tidak ada komplain dari pelanggan, karena produk saya 
selalu memakai kualitas yang bagus, jahitan yang rapi juga.”103 
Namun, ketika ada komplain dari pelanggan. Pelanggan akan 
membawa model sendiri sesuai dengan permintaan pelanggan. Jadi, ketika 
pelanggan membawa modelnya, Kanta Handicraft akan membuatkan 
contoh terlebih dahulu setelah contoh yang dibuat sudah jadi, Muhamad 
Ahmadi akan memberi tahu hasilnya. Jika cocok, Kanta Handicraft akan 
mengerjakan pesanan yang diminta pelanggan.104 Hal tersebut sudah 
termasuk pada sikap kejujuran yang dilakukan oleh pemilik usaha, karena 
 
103 Ibid.  
104 Ibid.  
 

































pada proses produksi yang dilakukan tidak mengandung pengurangan 
mutu yang dapat merugikan para pembeli yang membeli produk 
handicraft. 
Sesuai dalam sikap kejujuran yang dilakukan oleh pemilik usaha. 
Terdapat pernyataan yang diungkapkan oleh pelanggan dari Kanta 
Handicraft selama membeli produk dan pelayanan yang diberikan Kanta 
Handicraft. Pri Handayani (55) menjelaskan bahwa kejujuran yang 
dilakukan oleh pemilik usaha membuat para pelanggannya suka. 
Pelayanan yang diberikan pada saat pelanggan memesan dan stok yang 
diinginkan oleh pelanggan habis dengan kejujuran pemilik usaha 
menjelaskan bahwa stok yang diinginkan habis lalu memberi pengertian 
dan masukan kepada pelanggannya.105 
Sama halnya seperti yang diungkapkan oleh Dian Ika Riani (35), 
ketika membeli produk Kanta Handicraft, “orangnya jujur, baik juga. 
Selalu menghargai orang gitu mbak dia itu.” 
Menjadi seorang wirausaha tidak hanya memiliki sikap kejujuran saja. 
Masih ada beberapa sifat yang harus dimiliki oleh pelaku bisnis muslim 
dalam mengembangkan usaha. Seperti memiliki sikap tanggung jawab dan 
dapat dipercaya juga harus ada pada diri pelaku usaha. Sebagaimana pada 
usaha Kanta Handicraft dalam melakukan pengembangan, selalu menepati 
janji ketika mendapat pesanan dalam jumlah besar meskipun tenaga kerja 
dalam Kanta Handicraft hanya 2 orang saja.  
 
105 Pri Handayani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 07 Mei 2020. 
 

































Berdasarkan hasil wawancara Muhamad Ahmadi (38) menjelaskan, 
“ya kita selalu mbak menepati permintaan konsumen yang meminta target 
dalam pemesanan yang dilakukan ke kita. Jika konsumen minta dalam 
waktu satu minggu semua pesanan harus jadi, kita akan menepati 
perjanjian tersebut mbak.”106 
Penjelasan dari Muhamad Ahmadi juga dikuatkan oleh Pri Handayani 
(55) selaku pelanggan Kanta Handicraft mengenai ketepatan janjinya, 
“menurut saya pak Ahmadi itu orangnya selalu menepati janji mbak. 
Karena beliau tidak mau mengecewakan pelanggannya.”107 
Sama halnya seperti yang diungkapkan oleh Dian Ika Riani (35) 
pelanggan Kanta Handicraft, terkait ketepatan janji yang diberikan Kanta 
Handicraft pada saat memesan produk menjelaskan, “iya, dia selalu tepat 
waktu dalam melayani pesanan yang diminta konsumen. Dan saya biasa 
kalau mau pergi itu saya pesan dulu. Kemarin desember atau november, 
saya kan mau ke Amerika tuh saya pesan sama dia karena produknya mau 
kubawa kesana mau saya bagi-bagikan gitu. Yauda ditepati, janjiannya 
kapan.”108 
Selain sikap di atas, kecerdasan juga harus dimiliki dalam 
berwirausaha, terutama bagi pelaku bisnis muslim. Karena kecerdasan 
dalam mengembangkan usaha sangat dibutuhkan oleh pelaku bisnis. 
Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) menjelaskan, “ya 
 
106 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 27 Februari 2020. 
107 Pri Handayani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 07 Mei 2020.  
108 Dian Ika Riani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro 13 Mei 2020.  
 

































yang pertama menjadi seorang bisnis saya selalu berinovasi untuk 
membuat produk-produk baru dan mengikuti trend yang ada. Terus yang 
kedua memberikan harga sedikit miring dibanding dengan harga produk 
yang lain mbak.”109  
Pernyataan Muhamad Ahmadi di atas dibuktikan oleh salah satu 
pelanggan yang bernama Pri Handayani (55) pada saat dilakukan 
wawancara menjelaskan: 
Beliau selalu membuat produk baru dan selalu menginovasi 
produknya mbak. Dilihat dari sepak terjangnya beliau itu 
membuktikan sekarang ini dengan hasil yang beliau capai sekarang ini 
terbukti bahwa beliau selalu mengikuti perkembangan yang terjadi di 
sekelilingnya. Beliau bisa mengikuti pesanan-pesanan para klien para 
pelanggannya dengan tidak mengeluh dengan tidak putus asa, karena 
semangatnya masih tetap tinggi dengan kondisi yang beliau hadapi.110 
Hal yang sama juga diungkapkan oleh pelanggan Muhamad Ahmadi 
yang bernama Dian Ika Riani (35) menjelaskan: 
Iya, beliau pasti mengikuti tren yang ada mbak. Jadi, kan saya sering 
banget beli produknya mas ucil (sapaan Muhamad Ahmadi), dia 
kainnya itu akan mengikuti yang lagi nge-trend apa sekarang. 
Awalnya dulu kayak jins-jins gitu ya bahan denim sedangkan 
sekarang sudah mengikuti corak-corak yang lagi kekinian terus 
modelnya juga menyesuaikan.111  
Selain kecerdasan yang harus dimiliki oleh pelaku usaha. Sebagai 
pelaku bisnis sudah seharusnya dalam menjalankan usaha juga memiliki 
sifat yang selalu menyampaikan sesuatu hal terkait produk yang 
dipasarkan dengan tutur kata yang baik dan benar. Apalagi seorang 
muslim yang menjalankan kegiatan usahanya, pastinya memiliki sikap 
 
109 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 04 Februari 2020. 
110 Pri Handayani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 07 Mei 2020. 
111 Dian Ika Riani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro 13 Mei 2020. 
 

































komunikatif yang baik dalam menyampaikan suatu pesan. Seperti yang 
diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) menjelaskan: 
Kalau dalam memberikan pelayanan ya yang pertama harus selalu 
ramah mbak dengan menggunakan bahasa yang baik ketika melayani 
pelanggan. Kemudian yang kedua ketika pembeli meminta untuk 
janjian bertemu di luar ya saya layanin mbak, semacam jemput bola. 
Tergantung mintanya pembeli minta janjian atau langsung datang 
kerumah mbak.112  
Pernyataan dari pemilik usaha juga dikuatkan dengan pelanggan dari 
Kanta Handicraft yang bernama Dian Ika Riani (35) menjelaskan, “ya 
bagus, komunikasinya juga bagus. Kan dia suka mengikuti pameran-
pameran mbak. Jadi dia aktif, aktif selling nya juga mbak.”113 Adapun juga 
pernyataan dari pelanggan Muhamad Ahmadi yakni Pri Handayani (55) 
mengatakan hal yang sama, “untuk pelayanannya baik, karena beliau 
selalu ramah sama pelanggannya terus menghargai pelanggannya dan 
beliau selalu memberikan masukan kepada pelanggan yang memesan 
produknya.”114 
Dengan sifat-sifat yang sudah dilakukan oleh pelaku usaha Kanta 
Handicraft. Dalam melakukan suatu bisnis, pelaku usaha muslim juga 
diberikan batasan-batasan yang harus ditaati agar dalam menjalankan 
usaha pelaku bisnis merasa aman. Karena sebagai umat muslim, pelaku 
bisnis dalam melakukan aktivitas ekonomi apalagi dalam mengembangkan 
usaha tentunya tidak mengandung unsur maysir, gharar dan riba yang 
membuat suatu petaka untuk usaha kita kedepannya. 
 
112 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 04 Februari 2020. 
113 Dian Ika Riani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro 13 Mei 2020.  
114 Pri Handayani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 07 Mei 2020. 
 

































Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) pemilik Kanta 
Handicraft menjelaskan, “dalam produk yang kita hasilkan ini mbak, kita 
selalu menjelaskan bahwa kualitas yang kita produksi seperti ini dengan 
harga seperti ini agar konsumen tidak merasa kita rugikan ketika membeli 
produk kita mbak.”115 
Untuk menggali kebenaran yang telah dinyatakan oleh Muhamad 
Ahmadi di atas, terdapat pernyataan yang diungkapkan pelanggan dari 
Kanta Handicraft yakni Pri Handayani (55) mengungkapkan, “saya sampai 
saat ini beli produk pak Ahmadi tidak pernah merasa dirugikan apalagi 
terkait kualitasnya beliau. Karena saya puas mbak.”116 
Selain Pri Handayani sebagai pelanggan dari Kanta, hal serupa juga 
diungkapkan oleh pelanggan yang bernama Dian Ika Riani (35) 
menjelaskan, “tidak, saya tidak pernah tuh dirugikan. Karena memang 
kualitasnya benar-benar terjaga mbak. Jadi saya puas dengan hasilnya.”117 
Bisnis yang mengandung unsur maysir (judi) memang sangat dilarang 
oleh Islam. Karena bisnis yang mengandung unsur mudah dalam 
mendapatkan sesuatu tanpa ada kejelasan dalam suatu produk yang 
dipasarkan akan sangat merugikan pembeli yang membeli produk yang 
dijualnya. Seperti halnya praktik bisnis yang mengandung unsur gharar 
(ketidakpastian). Oleh sebab itu, pelaku bisnis harus menghindari unsur ini 
dalam praktik usaha yang dijalankan. 
 
115 Muhamad Ahmadi, Wawancara, Surabaya, 04 Februari 2020. 
116 Pri Handayani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 07 Mei 2020.  
117 Dian Ika Riani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro 13 Mei 2020.  
 

































Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) pemilik Kanta 
Handicraft mengatakan bahwa, “gini mbak, saya tidak pernah menjual 
produk cacat. Jadi ya misal kalau ada barang cacat saya tidak akan 
menjual. Karena produk itu saya anggap produk gagal. Dengan, produk 
yang gagal tadi saya inovasikan lagi agar produk gagal tadi dapat menjadi 
produk yang baik kualitasnya.”118 
Pernyataan di atas juga dibuktikan dengan pendapat dari pelanggan 
Kanta Handicraft yaitu Pri Handayani (55) menjelaskan, “tidak ada mbak, 
tidak pernah beliau jual produk cacat itu.”119 Hal serupa juga diungkapkan 
oleh Dian Ika Riani (35) yang mengatakan. “enggak ada mbak, tidak 
pernah beliau menjual produk cacat. Produknya selalu baik dan bagus-
bagus kok.”120 
Praktik bisnis yang mengandung unsur judi dan ketidakpastian 
merupakan praktik yang menyimpang dalam aturan Islam. Apalagi praktik 
bisnis yang dijalankan juga mengandung unsur riba yang memiliki arti 
tambahan. Oleh sebab itu, Islam melarang seseorang untuk melakukan 
bisnis yang mengandung unsur riba. Karena sistem riba merupakan 
pengambilan tambahan yang dapat merugikan salah satu pihak dalam 
melakukan transaksi jual beli. Seperti yang dijelaskan oleh Muhamad 
Ahmadi (38) pemilik usaha Kanta Handicraft menjelaskan: 
Kalau dicicil itu tidak ada mbak, tapi kalau sedikit telat itu ada. 
Biasanya cuman dikasih DP 50% nanti pembayarannya bulan 
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berikutnya mbak. Tapi kalau untuk dicicil tidak ada, tapi kalau ada 
yang tidak bayar itu juga ada karena itu sudah resiko seorang 
pengusaha mbak. Dan itu kalau untuk jumlah pemesanan yang sedikit, 
kalau pakai jumlah yang besar kita gak berani mbak. Jadi saya tidak 
pernah memakai sistem penambahan untuk orang yang memiliki 
kekurangan pembayaran dengan produk kita, karena kita menjaga 
untuk kedepannya usaha kita mbak.121  
Penjelasan dari pemilik usaha di atas, Pri Handayani (55) selaku 
pelanggan memperkuat pernyataan pemilik usaha, mengenai penambahan 
dalam sistem transaksi yang masih terdapat kekurangan: 
Nah satu hal yang penting, beliau tidak pernah mentargetkan harga, 
jadi harga produknya 300 ribu saya bilang tidak bisa membayar 
sekarang,  beliau bilang yasudah dibayar besoklah buk. Dan itu beliau 
tidak pernah memberikan penambahan untuk saya yang belum 
membayar produk yang saya beli kemarin. Itu yang saya suka dengan 
beliau itu, karena kita masih ada rasa persaudaraan mbak jadi saling 
percaya. Makanya banyak teman-teman yang suka dengan karya-
karya pak Ahmadi.122 
Begitu juga pengungkapan yang diungkapkan oleh Dian Ika Riani (35) 
mengatakan bahwa, “untuk penambahan seperti itu tidak ada mbak. 
Meskipun saya kurang dalam bayarnya tidak pernah kok dia ngasih 
tambahan kayak gitu itu.”123 
Melakukan pengembangan usaha dengan melihat kaidah-kaidah yang 
telah ditentukan oleh agama Islam merupakan hal yang harus diperhatikan. 
Dengan melihat kaidah yang telah ditetapkan suatu usaha akan mengetahui 
hal-hal yang harus dilakukan dan hal-hal yang harus dihindarkan. Karena 
memiliki sifat-sifat yang telah Rasulullah ajarkan dan meninggalkan hal-
hal yang mengandung keburukan dapat melancarkan usaha untuk dapat 
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berkembang lagi. Apalagi pelaku bisnis dalam menjalankan usahanya 
selalu menjalankan kewajiban yang telah Allah Swt perintahkan. 
Sebagaimana pelaku usaha lakukan, apakah pelaku usaha selalu tepat 
waktu dalam menjalankan usaha karena terlatih dalam menjalankan shalat. 
Hal ini dimaksudkan bahwasanya suatu usaha sudah mampu untuk disiplin 
waktu dalam melakukan segala kegiatan dalam usahanya. Disini peneliti 
mengajukan pertanyaan apakah pemilik usaha Kanta Handicraft dapat 
disiplin waktu. Muhamad Ahmadi (38) menjelaskan, 
Ya iya mbak, saya selalu memperhitungkan waktu. Karena semisal 
pelanggan minta minggu depan jadi ya kita sebelum satu minggu 
harus sudah jadi mbak. Lalu kita nanti kabari pelanggan kalau produk 
yang dipesan sudah jadi meskipun diambilnya sedikit molor juga yang 
penting produk yang kita hasilkan sudah jadi. Sehingga pelanggan 
tidak kecewa mbak.124 
 
C. Strategi Pengembangan yang Dijalankan Kanta Handicraft Surabaya 
Setiap perusahaan, pastinya memiliki tujuan untuk mencapai suatu 
target yang diinginkan. Dengan tujuan tersebut, perusahaan pastinya juga 
memiliki langkah yang baik serta terencana dalam pencapaian target itu 
sendiri. Hal itu disebut strategi. Karena strategi merupakan cara yang 
harus dilakukan oleh pelaku bisnis apalagi dalam tahap pengembangan 
usaha. Oleh sebab itu, strategi sangat menentukan pencapaian tujuan suatu 
perusahaan. 
Dalam melakukan pengembangan usaha, suatu usaha akan 
menghadapi tantangan dan mampu menyikapi situasi di luar. Hal ini 
memberikan, bahwa suatu usaha harus mempersiapkan diri terutama dalam 
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menghadapi persaingan bisnis. Karena, saat ini sudah banyak usaha yang 
mengembangkan usahanya dengan caranya masing-masing agar dapat 
maju selangkah dari usaha lainnya. Seperti halnya usaha Kanta Handicraft 
dalam mengembangkan usahanya.  
Dengan menentukan segmentasi pasar pada awal pengembangan 
usaha yang dilakukan, memberikan Kanta Handicraft lebih terarah dalam 
kegiatan pemasarannya. Dengan mengidentifikasi segmen pasar, pelaku 
bisnis dapat memutuskan segmen mana yang dapat memberikan sebuah 
peluang besar bagi perusahaannya. Apalagi bagi usaha rumahan yang 
sudah berkembang tentunya sudah menentukan segmen pasar yang dipilih 
untuk berjalannya usaha. Dan disini, Muhamad Ahmadi (38) menjelaskan 
terkait penentuan segmen pasarnya: 
Untuk segmentasi pasar saya itu ada dua mbak. Di pameran sama 
pasar, tapi segmentasi pasar saya lebih ke pasar-pasar grosir mbak, 
seperti di pasar PGS dan pasar Turi itu mbak. Dan produk souvenir 
saya memang segmennya masuk di pasar-pasar grosir mbak karena 
lebih menjanjikan. Sedangkan kalau di pameran produk yang tas-tas 
sama dompet gitu mbak cocok segmennya di pameran.125 
Selain penjelasan dari Muhamad Ahmadi, hal serupa juga 
diungkapkan oleh istri dari Muhamad Ahmadi yakni Supiah (47) 
menjelaskan: 
Ya kita mengikuti pasar mbak seperti modelnya dan trend nya apa. 
Kan sekarang segmentasi pasar usaha saya ini ada dua mbak, yang di 
pameran produk UKM seperti tas dan dompet itu, karena kita fokus di 
pengaplikasian bordirnya. Sedangkan kalau di pasar PGS sama pasar 
Turi itu untuk produk souvenirnya, karena harga juga sudah beda.126 
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Penjelasan di atas menunjukkan bahwa segmentasi yang dipilih oleh 
usaha industri rumahan ini yaitu di pameran dan di pasar-pasar grosir. 
Dengan memilih dua segmen pasar, Kanta juga tidak membatasi bahwa 
produk yang dihasilkannya bisa untuk semua kalangan. Seperti yang 
diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38): 
Produk saya dari awal sudah untuk kalangan yang membutuhkan dan 
cocok dengan hasil produk saya mbak. jadi ketika produk saya di 
pasar-pasar gitu kalangannya sudah tingkat menengah ke bawah. Dan 
ketika segmen pasar saya seperti di pasar-pasar grosir itu orangnya 
banyak dan laku terus mbak sehingga perputaran uangnya cepat. 
Sedangkan kalau di pameran, kalangannya sudah menengah ke atas 
mbak. Jadi untuk produk tas sama dompet cocok di pamerannya. Tapi 
saya tidak pernah membeda-bedakan pelanggan mbak, dari kalangan 
mana saja. Kalau ada yang pesan pokoknya saya layani mbak gitu 
aja.127 
Untuk menggali pernyataan yang diungkapkan oleh pemilik usaha, 
terdapat pernyataan dari Pri Handayani (55) sebagai pelanggan setia dari 
Kanta Handicraft. “beliau tidak pernah membeda-bedakan pelanggannya 
itu siapa saja, dari kelas mana saja itu tidak pernah sama sekali mbak.”128 
Selain itu, ada juga pernyataan dari pelanggan Muhamad Ahmadi yang 
bernama Dian Ika Riani (35) mengatakan, “saya rasa tidak ya mbak, dia 
tidak pernah membeda-bedakan pelanggan. Jadi semua orang yang beli 
pasti di layanin kok.”129 
Setelah memutuskan segmentasi pasar yang dipilih, Kanta Handicraft 
juga memutuskan kategori produk apa saja yang akan dipasarkan. Untuk 
memutuskan kategori produk setiap usaha harus melihat dari segmentasi 
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pasarnya. Karena, dengan melihat segmentasi terlebih dahulu suatu usaha 
mampu menjangkau permintaan pasar yang dibutuhkan dan menjadikan 
usaha tersebut dapat melangkah lebih maju dengan keuntungan yang besar. 
Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) pemilik usaha 
Kanta Handicraft menjelaskan, “Untuk produk saya ada 3, tapi untuk 
produk utama saya di souvenir dengan 3 bentuk mulai dari washlap, tas 
blacu, dan clemek. Sesuai dengan kebutuhan segmentasi pasar dan kategori 
tersebut untuk semua kalangan yang membutuhkan baik muda maupun 
dewasa.”130 
Adapun penjelasan dari Supiah (47) mengenai produk utama dalam 
pameran, “kalau di pamerannya kita itu tas sama dompetnya itu, dan itu 
untuk anak-anak, remaja dan juga ibu-ibu mbak.”131 
Selain kategori produk, suatu usaha juga harus menentukan lokasi. Hal 
ini dapat memicu usaha akan efektif atau tidak dalam melakukan 
pengembangan. Seperti yang diungkapkan oleh Supiah (47) istri Muhamad 
Ahmadi mengatakan bahwa: 
Sebenarnya kurang efektif mbak, pengennya di dekat-dekat segmen 
pasar saya yang saya tuju. Soalnya kalau kita bilang di Benowo, 
Kandangan itu bayangan konsumen itu Benowo jauh gitu jalannya 
juga sempit jadi sering macet. Tapi usaha saya sejak berdiri di 
Surabaya sudah memutuskan untuk di Benowo, kan juga berkembang 
juga sampai sekarang dan saya juga sudah beli tempat di dekat kos-
kosan saya ini mbak tanpa membayar sewa lagi, jadi efektif mbak.132 
Penjelasan istri dari pemilik usaha mengatakan usaha yang dibangun 
dirasa sudah efektif meskipun menurutnya kurang efektif. Karena, 
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penentuan lokasi disini juga harus sesuai dengan segmentasi pasar yang 
telah diputuskan sehingga, konsumen dapat dengan mudah mendapatkan 
produk yang diinginkan dalam usaha tersebut. Melalui wawancara, 
Muhamad Ahmadi (38) menjelaskan: 
Untuk penentuan usaha saya berdiri, saya memilih di Jalan Kandangan 
Jaya III No.3 mbak, karena saya ikut istri saya yang masih punya 
saudara di daerah sini. Jadi saya memutuskan usaha saya berlokasi 
disini mbak. Meskipun jauh dari segmentasi pasar yang saya pilih, 
namun hal itu menurut saya sudah efektif karena usaha saya sudah 
jalan juga mbak. Ya jadi, kalau ada pesanan produk ke pasar dalam 
jumlah besar, saya membayar orang untuk mengantarkan pesanan 
yang dimintanya itu mbak.133 
Dalam mengembangkan usaha juga dibutuhkan dengan adanya suatu 
teknologi. Karena, dengan menggunakan teknologi dapat memperlancar 
suatu proses dalam bisnis yang ada di dalam perusahaan. Dengan 
demikian, proses bisnis yang terjadi di dalam suatu perusahaan menjadi 
lebih efektif dan efisien. Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad 
Ahmadi (38), “kita sementara masih pakai facebook sama whatsapp mbak, 
dan sekarang baru belajar belanja online di instagram.”134 
Penggunaan teknologi yang digunakan oleh pemilik usaha Kanta 
Handicraft dalam kegiatan pemasaran masih melalui beberapa media sosial 
agar mudah diketahui oleh masyarakat luas. Namun, beliau juga 
mengungkapkan keinginannya untuk bisa mengerti tentang teknologi 
informasi agar memudahkannya untuk menjalankan bisnis usahanya. 
Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) mengungkapkan: 
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Saya itu tidak paham mbak sama teknologi yang sedang berkembang 
ini. Ini saja saya masih belajar memahami belanja online di instagram. 
Saya juga belum memiliki web resmi untuk usaha saya seperti usaha-
usaha lain kayak di Tiara Handicraft mbak. Jadi saya itu gaptek sama 
teknologi mbak. Tapi untuk kedepannya saya ingin mencari mentor 
untuk memandu saya belajar teknologi informasi mbak.135 
Dengan keadaan yang awam akan teknologi informasi, membuat 
pemilik usaha sulit untuk mengembangkan usahanya lebih jauh lagi. 
Karena teknologi informasi dalam suatu usaha memang sangat penting. 
Dengan memahami teknologi dan digunakan dalam pengembangan usaha, 
dapat memberikan keberlangsungan suatu usaha yang dijalankan. 
Dengan segala keputusan yang telah ditentukan dalam pengembangan 
usahanya. Perusahaan juga perlu memutuskan bagaimana bisnis yang 
dijalankan dapat mencapai sebuah tujuannya. Karena banyak cara yang 
bisa dilakukan untuk menuju target yang ditujunya, tentunya dari strategi 
yang rencanakannya. Dalam hal ini, Kanta Handicraft telah mencapai 
target yang diinginkan dalam pengembangan usahanya. Seperti yang 
diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) mengungkapkan: 
Untuk sebelumnya target yang saya inginkan dalam usaha saya dulu 
ingin memiliki tempat usaha dan tempat untuk produksi biar tidak 
kontrak lagi. Dan sekarang target saya dalam mengembangkan usaha 
saya sudah tercapai, saya sudah punya tempat usaha. Jadi untuk target 
selanjutnya saya ingin mengembangkan usaha saya lagi dengan 
membuka sablon print mbak, kemudian bermanfaat bagi masyarakat 
sekitar, memiliki kendaraan pribadi, dan ingin mempunyai karyawan 
untuk membantu proses produksi dalam usaha saya. Itu keinginan 
saya kedepannya dalam mengembangkan usaha.136 
Usaha yang dijalankan dengan segala proses yang dihadapinya tidak 
membuat penyandang difabel seperti Muhamad Ahmadi dalam melakukan 
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pengembangan usahanya. Secara perlahan namun pasti target yang 
diinginkan akan segera terwujud. Karena dalam mengembangkan bisnis 
banyak sekali cara yang dilakukan untuk menuju ke tujuan. 
Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi (38) 
mengungkapkan, “untuk membuka cabang masih belum kepikiran mbak, 
karena masih ingin membuat produk baru lagi seperti membuat model-
model produk saya atau menginovasi produk yang ada mbak.”137 
Dengan tidak membuka cabang dalam pengembangan usahanya, 
Muhamad Ahmadi memiliki cara lain agar usaha yang dibangun dapat 
berkembang dan maju. “caranya ya kita selalu memperbaiki kualitas dalam 
produk kita dengan melihat kurangnya apa, lalu membuat model-model 
untuk souvenir, tas dan dompet dengan kualitas yang baik dan 
meningkatkan pelayanan. Kemudian ya mencari tenaga kerja yang tidak 
hanya tinggal dirumahnya tapi bisa tinggal di tempat saya nantinya. Jadi 
kayak gitu mbak.”138 
Selain itu, Kanta Handicraft juga melakukan kerja sama dengan 
beberapa Dinas untuk memperluas produk dalam usahanya, “saat ini saya 
juga melakukan kerja sama dengan Dinas Perdagangan, Dinas Koperasi. 
Dengan kerja sama dengan dinas tersebut saya dikenalkan dengan sentra-
sentra UKM seperti di Siola, di KBS, di ITC agar produk saya dapat 
dikenal oleh masyarakat.”139 
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Setelah memiki strategi untuk mencapai tujuan yang diinginkan. Suatu 
perusahaan seharusnya juga memiliki differensiasi yang unik sehingga 
mampu bersaing dengan perusahaan lainnya. Namun, untuk mencapai 
keunggulan pasar bukan berarti suatu perusahaan harus memiliki 
perbedaan yang ekstrim dengan pesaing, melainkan jika mempunyai 
kombinasi perbedaan sehingga dapat menghasilkan pangsa pasar. 
Dalam hal ini, Kanta Handicraft dalam melakukan pengembangan 
usaha juga memiliki pembeda dalam hal image, model dan harga dari 
suatu produk. Sesuai dengan pernyataan dari Muhamad Ahmadi (38) 
mengatakan bahwa pembeda dari usaha pesaing yaitu: 
Setiap UKM jarang bikin souvenir dengan harga murah tapi 
kualitasnya bagus seperti usaha saya. Soalnya kurang teliti gak tau 
cara motongnya, bordirnya. Soalnya kebanyakan UKM jarang ada 
yang bisa bordir, jadi rata-rata semua UKM itu menjahitkan, 
membordirkan, memotongkan di orang lain bukan dari hasil UKM 
tersebut. Jadi UKM tersebut tinggal menunggu hasil jadinya dan 
menjualnya tanpa memproduksinya sendiri sehingga harga yang dijual 
jatuhnya mahal. Seperti UKM lain bisa jual tas dengan harga 250 ribu, 
saya jual 135-150 dengan harga murah karena saya bordir sendiri, 
motong sendiri, jahit sendiri.140  
Selain itu, pemilik usaha juga menjelaskan pembeda produknya 
dengan produk pesaing, “ya lebih ke harga dan kualitasnya mbak. Saya 
selalu memakai bahan yang bagus namun harga ya tetap dengan harga 
biasanya mbak. Dan saya lebih fokus pada jahitan dan desain yang saya 
buat untuk hasil produksi saya.”141 
Namun, untuk menggali pernyataan yang diungkapkan oleh pemilik 
usaha, maka dilakukan wawancara kepada seorang pelanggan Kanta 
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Handicraft yang bernama Pri Handayani (55) terkait produk yang 
dibelinya. Beliau mengatakan bahwa: 
Jahitan dan desain produk dari pak Ahmadi memang selalu baik mbak, 
buktinya saya beli belum pernah ada yang rusak dan belum pernah ada 
yang putus. Malah ada ketua dari BK3S itu minta pak Ahmadi untuk 
membetulkannya, padahal beliau beli di luar bukan di pak Ahmadi. 
Kan sudah terbukti bahwa jahitan dan desainnya selalu baik.142 
 
Pendapat yang sama juga diungkapkan oleh pelanggan Muhamad 
Ahmadi yaitu Dian Ika Riani (35) menjelaskan, “iya baik mbak, jahitannya 
saya suka karena rapi mbak dan desain sama kualitasnya pun juga baik. 
Makanya saya selalu membeli produk dia.”143 
Disamping kualitas dan desain yang dibuat dalam produk Kanta 
Handicraft. Adapun brand image yang dimiliki oleh Kanta Handicraft 
untuk memperlihatkan identitas produk yang dihasilkannya. Muhamad 
Ahmadi (38) selaku pemilik Kanta Handicraft mengatakan bahwa Kanta 
Handicraft sudah memiliki brand image yang kuat dalam usahanya:  
Kita menjaga kualitas dan bahannya mbak. Soalnya dengan bahan 
bagus meskipun harganya sedikit mahal, biasanya pembeli itu kembali 
lagi mbak karena kualitas yang saya hasilkan. Namun untuk produk 
yang di pasar meskipun saya jual murah, saya tetap memakai bahan 
yang bagus dan menjaga kualitasnya mbak. Intinya, semua tergantung 
kebiasaan juga sih mbak, meskipun bahan yang dipakai jelek namun 
hasilnya baik nanti kualitasnya kan tetap baik mbak. Bedanya hanya 
ketahanan produknya jika memakai bahan jelek itu mbak.144 
Dari pernyataan yang diungkapkan oleh pemilik usaha terkait brand 
image yang dimiliki, secara otomatis dapat meningkatkan loyalitas para 
pelanggan Kanta Handicraft. Sehingga, peneliti melakukan wawancara 
 
142 Pri Handayani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 07 Mei 2020. 
143 Dian Ika Riani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro 13 Mei 2020.  
144 Muhamad Ahmadi, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 22 April 2020. 
 

































terhadap pelanggan Kanta Handicraft untuk membuktikan pernyataan yang 
diungkapkan oleh pemilik usaha. Pelanggan Kanta Handicraft bernama Pri 
Handayani (55) yang mengungkapkan bahwa: 
Kualitasnya itu benar-benar terjaga mbak, bahannya pun juga bagus. 
Intinya kualitas produknya sangat baik. Saya kan suka travelling, saya 
pesan tas di pak Ahmadi itu tas yang untuk sehari dua hari satu 
minggu dua minggu itu sudah lama. Sampai sekarang belum pernah 
tergantikan mbak, belum cacat, belum pernah rusak, belum pernah 
bermasalah dan belum pernah terkendala mbak. Selain itu pelayanan 
yang diberikan ke pelanggan juga baik. Usahanya juga sesuai dengan 
pesanan dan mengikuti pesanan, tidak semaunya sendiri. Jadi adanya 
model seperti ini, pelanggan harus mau dengan model ini itu tidak 
mbak. Melainkan beliau selalu bertanya mau model seperti apa, 
warnanya apa, jenis kainnya seperti apa. Hal itu selalu ditawarkan 
mereka kepada pelanggannya mbak. Jadi itu salah satu keunggulan 
dari usaha pak Ahmadi.145 
Hal serupa juga diungkapkan oleh pelanggan Muhamad Ahmadi yang 
bernama Dian Ika Riani (35) mengatakan bahwa, “kalau saya pilih dia itu 
karena kualitas ya, meskipun dia difabel tapi kualitasnya tetap sama 
dengan orang yang tidak difabel mbak.”146 
Dari pernyataan pelanggan dari Kanta Handicraft, dapat diketahui 
bahwa kualitas dalam produk Kanta Handicraft memang selalu terjaga dan 
baik. Pelanggan menilai meskipun kekurangan fisik yang dihadapi oleh 
Muhamad Ahmadi, produk yang dihasilkannya sama dengan orang 
normal. Hal ini telah membuktikan bahwa produk yang dihasilkannya 
baik, sehingga menghasilkan kepuasan tersendiri bagi pelanggan dalam 
membeli produk yang dihasilkannya. 
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Namun, terdapat juga pernyataan dari Pri Handayani (55) yang 
memberikan suatu pendapatnya terkait keunggulan yang dimiliki oleh 
usaha Kanta Handicraft milik Muhamad Ahmadi ini beliau menjelaskan: 
Dalam menjalankan usahanya, mereka berdua selalu baik, usahanya 
juga sesuai pesanan jadi mengikuti pesanan juga, tidak semaunya 
sendiri. Jadi adanya model seperti ini, pelanggan harus mau dengan 
model ini itu tidak mbak. Namun beliau selalu bertanya mau model 
seperti apa, warnanya apa, jenis kainnya seperti apa, itu selalu 
ditawarkan sama mereka berdua. Itu salah satu keunggulan dari usaha 
pak Ahmadi.147 
Pernyataan yang diungkapkan oleh pelanggan Kanta Handicraft 
bahwa kepuasan dalam membeli produk Kanta akan pelayanan yang 
diberikan dan mengikuti keinginan pelangganlah yang membuat 
keunggulan tersendiri yang dimiliki oleh Kanta Handicraft. 
Selain brand image, Kanta Handicraft juga memiliki model tersendiri. 
Model disini menjelaskan bagaimana produk dilihat dan dirasakan oleh 
konsumen sehingga, akan tercipta kekhasan dan sulit untuk ditiru. Jadi 
dalam hal ini Kanta Handicraft memiliki ciri khas tersendiri dalam setiap 
produk yang dibuatnya. Seperti yang diungkapkan oleh Muhamad Ahmadi 
(38) terkait model dalam produknya. Beliau mengatakan bahwa: 
Ciri khasnya di karakteristik produk saya itu mbak yaitu di bordir dan 
kita selalu main bordir dan memanfaatkan kain perca mbak. Mulai jadi 
tas besar sampai sisanya kain yang kecil itu jadi barang semua. Untuk 
kain yang kecil-kecil itu saya tempel-tempelkan biar ada karakteristik 
yang berbeda mbak. Sedangkan produk pesaing itu jarang memakai 
bordir mbak, soalnya produk pesaing langsung pakai kain motif jarang 
pakai bordir. Ya ada yang bisa bordir tapi jarang yang bisa 
menekuninya mbak.148 
 
147 Pri Handayani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 07 Mei 2020.  
148 Muhamad Ahmadi, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 02 Mei 2020. 
 

































Untuk membuktikan pernyataan yang diungkapkan oleh pemilik usaha 
akan digali terlebih dahulu untuk membuktikan kebenaran yang terjadi 
dalam Kanta Handicraft. Maka dilakukan wawancara kepada pelanggan 
yang bernama Pri Handayani (55) mengatakan bahwa: 
Iya mbak, produk pak Ahmadi itu bagus di bordirnya sama 
pencampuran dari kain percanya itu membuat ciri khas tersendiri dari 
produk pak Ahmadi. Makanya tidak salah kalau beliau itu banyak 
pesanan. Selain produk yang bagus, beliau itu menciptakan ke khas an 
tersendiri dalam bordirnya dengan jahitan dan dipadukan dengan kain-
kain percanya mbak.149 
Begitu juga yang diungkapkan oleh pelanggan yang bernama Dian Ika 
Riani (35) mengungkapkan, “iya mbak, karena arahnya dia buat produk itu 
model souvenir dan souvenir itu bisa digunakan sehari-hari, bermanfaat 
jadinya. Dan di produknya itu selalu menggunakan bordir sama kain perca 
mbak saya melihatnya. Jadi itu mbak khasnya produk dia.”150 
Setelah melakukan beberapa strategi untuk pengembangan usaha. 
Kanta Handicraft juga membutuhkan perencanaan untuk melakukan 
perluasan usaha kedepannya. Karena, hal tersebut sebagai langkah utama 
untuk meningkatkan keberhasilan usaha. Oleh sebab itu, Kanta Handicraft 
harus menyusun prioritas strategi yang akan dilaksanakan terlebih dahulu. 
Hal ini sesuai dengan pernyataan yang diungkapkan oleh Supiah (47) 
dalam melakukan perluasan dalam usahanya menjelaskan, “dari pameran 
itu mbak nanti produk saya dikenal oleh konsumen dari mulut ke mulut. 
Selain itu kita juga ada kartu nama. Jadi biasanya ketika di pameran, ada 
yang ingin tahu produk kita, kita memberi kartu nama usaha kita mbak. 
 
149 Pri Handayani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 07 Mei 2020. 
150 Dian Ika Riani, Wawancara Via Daring, Bojonegoro 13 Mei 2020. 
 

































Siapa tahu butuh kita dan nanti bisa menghubungi kita mbak. Jadi masih 
cara itu untuk melakukan perluasan usaha mbak.”151 
Selain itu, disini pemilik usaha yakni Muhamad Ahmadi (38) juga 
menjelaskan urutan langkah strategi untuk perluasan usaha dalam 
melakukan pengembangannya agar dapat berjalan dengan cepat. 
Urutannya biar cepat meluas ya saya selalu menginovasi produk saya 
dan selalu membuat produk-produk baru agar konsumen tertarik. 
Dengan inovasi produk itu kan akan tercipta suatu khas tersendiri dari 
usaha saya mbak. Setelah itu lihat pasarnya, misalnya pasar yang saya 
tuju di luar wilayah Surabaya dan itu cocok karena banyak yang 
membeli produk saya. Jadi perluasan usaha yang saya lakukan secara 
otomatis cepat mbak karena laku terus. Dengan penentuan pasar yang 
dipilih dan lokasi, kita kan akan tahu produk itu akan diterima atau 
tidak di lingkup masyarakat.”152 
Dengan beberapa strategi yang telah dilakukan oleh Kanta Handicraft. 
Tentu, Kanta Handicraft mampu menghasilkan keuntungan melebihi dari 
biaya modal yang telah dikeluarkan. Oleh sebab itu, Kanta Handicraft 
harus memikirkan logika ekonomi untuk memaksimalkan keuntungan. 
Dengan memikirkan logika ekonomi pada usaha Kanta Handicraft, akan 
memungkinkan usaha Kanta Handicraft mendapatkan keuntungan dari 
tahun ke tahun. Seperti pernyataan yang diungkap Muhamad Ahmadi (38) 
menjelaskan: 
Untuk keuntungan, biasanya kita ambil dari ongkos jahitnya, ongkos 
potongnya sama hasilnya. Nanti kalau setiap produk souvenir biasanya 
saya ambil 1.000 ya biasanya 500 rupiah mbak. Sedangkan untuk 
produk di pameran kita ambil yang biasanya di pasar ambil 1.000 
kalau di pameran ambil 2.000 mbak. Jadi untuk keuntungan sedikit 
mbak ambilnya tapi berjalan terus.”153 
 
151 Supiah, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 02 Mei 2020. 
152 Muhamad Ahmadi, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 02 Mei 2020. 
153 Ibid. 
 

































Dari pernyataan di atas, pemilik usaha dalam mengambil keuntungan 
dilihat dari beberapa tenaga yang dikeluarkan, sehingga presentase 
keuntungan yang diperoleh menutupi segala beban operasional yang ada. 
Selain itu, pemilik usaha juga harus mampu berhitung berapa Harga Pokok 
Produksinya dan mengerti berapa keuntungan yang didapatnya. Seperti 
yang diungkapkan oleh Supiah (47) mengungkapkan bahwa: 
Saya biasanya ambil 35% untuk keuntungan kita mbak, dipotong sama 
ongkos jahit ongkos bordir sama ongkos potong. Jadi keuntungan kita 
35% dari harga jual mbak. Untuk harga pokok produksi itu tergantung 
mbak, semisal harga dompet 25.000 kan untung kita bisa 5.000 
terkadang 7.000 dan kalau harga tas kan satuannya 75.000, 75.000 
dari 35% kan sudah untung. Sedangkan kalau harga souvenirkan 
murah jadi ambilnya tidak sampai 35%, jadi ambilnya 25% karena 
souvenir itu selalu di pesan banyak jadi keuntungannya ambil sedikit 
mbak.154  
Kanta Handicraft dalam menetapkan harga dalam produk yang dihasilkan 
memiliki tujuan untuk menjadi produk dengan kualitas yang baik dibanding 
produk pesaing. Hal ini diungkapkan dengan Muhamad Ahmadi (38) 
mengungkapkan bahwa: 
Untuk penentuan harga kita punya dua harga mbak, untuk produk 
yang pasar kan kita biasanya ambil untung sedikit. Sedangkan untuk 
produk di pameran kita ambil yang biasanya di pasar ambil 1.000 
kalau di pameran ambil 2.000 soalnya kan tingkat kerumitannya juga 
beda, lihat lamanya juga karena produk di pameran memiliki tingkat 
kualitas yang lebih baik seperti tas dan dompet. Kalau di pasar kan 
produk yang sering laku itu souvenir di washlap nya mbak.  
 
154 Supiah, Wawancara Via Daring, Bojonegoro, 02 Mei 2020. 
 


































ANALISIS DIAMOND STRATEGY UNTUK MENGEMBANGKAN USAHA 
MUSLIM DIFABEL KANTA HANDICRAFT SURABAYA 
A. Analisis Pengembangan Usaha yang Dilakukan Muslim Difabel Kanta 
Handicraft Surabaya 
Pengembangan usaha merupakan kegiatan ekonomi yang dilakukan 
oleh suatu usaha dengan tujuan menghasilkan barang dan jasa serta untuk 
meningkatkan kesejahteraan bagi pelaku usaha. Dalam pengembangan 
usaha yang dilakukan oleh penyandang difabel tentunya, sudah dilakukan 
dengan semaksimal mungkin. Namun, tidak mudah juga dalam prosesnya. 
Pengembangan usaha dilakukan dengan berbagai upaya agar usaha yang 
dibangun dapat berkembang dengan baik dan tidak mengalami 
kebangkrutan. 
Beberapa hal yang terdapat dalam pengembangan usaha yang 
dilakukan oleh Kanta Handicraft Surabaya, antara lain: 
Tabel 3.1 Pengembangan Usaha yang Dilakukan Oleh Kanta Handicraft 






1. Inovasi Produk - Produk yang 
dihasilkan tidak 
beragam 
- Bahan yang 
digunakan hanya 
beberapa macam  











































2. Penetapan Harga Masih belum 
bersaing dengan 
pangsa pasar 







relatif murah untuk 
menarik minat 
konsumen 









semakin baik dan 




relasi bisnis  
 
Berdasarkan hasil penelitian dalam bab III, pengembangan usaha yang 
telah dilakukan oleh penyandang difabel yakni Muhamad Ahmadi dan 
Supiah saat ini yaitu membuat model-model terbaru dari produknya, 
menginovasi produknya, harga relatif terjangkau, dan memberikan 
pelayanan yang baik terhadap konsumennya. Hal ini memberikan 
usahanya dapat berkembang sesuai dengan harapan yang Muhamad 
Ahmadi inginkan. Jauh sebelum Kanta Handicraft melakukan 
pengembangan usahanya yang masih proses untuk membaca peluang yang 
ada untuk kemajuan usahanya. Perbedaan antara sebelum dan sesudah 
 

































adanya pengembangan usaha, menghasilkan usaha Kanta Handicraft saat 
ini mampu menjadi usaha yang dapat bersaing dengan produk-produk lain. 
Dengan melakukan inovasi produk, pengembangan usaha Kanta 
Handicraft saat ini menghasilkan berbagai macam model-model terbaru 
yang tentunya dapat menarik para konsumennya. Hal ini dengan tujuan 
agar para konsumen tidak merasa bosan dengan produk-produk yang 
dihasilkan oleh Muhamad Ahmadi dan Supiah. Karena, Kanta Handicraft 
sendiri merupakan usaha industri rumah tangga yang bergerak dibidang 
pengolahan tekstil. Sehingga, Kanta Handicraft harus menghasilkan 
produk-produk baru dengan berbagai macam model yang dihasilkannya. 
Selain itu, Kanta Handicraft dalam melakukan pengembangan juga 
menetapkan harga dengan memberikan harga relatif murah agar mampu 
bersaing dengan produk lain. Dengan memberikan harga berbeda dengan 
produk pesaing bukan berarti kualitas dan bahan yang digunakan buruk. 
Namun, Kanta Handicraft justru memakai bahan yang baik dengan 
kualitas nomor satu dalam pengembangannya. 
Pengembangan usaha yang dilakukan Kanta Handicraft selain hal di 
atas juga memberikan pelayanan yang baik seperti sikap dan hal yang 
disampaikan oleh pengelola Kanta Handicraft kepada konsumen untuk 
selalu ramah, bertutur kata yang baik dan sopan serta menghargai pembeli 
dengan tujuan agar pelanggan merasa puas dengan pelayanan dalam usaha 
Kanta Handicraft.  
 

































Dari pengembangan usaha yang telah dilakukan oleh Kanta Handicraft 
dalam mengembangkan usaha, tentunya pelaku usaha harus mengetahui 
hal-hal dalam pengembangan yang akan dilakukan agar tidak melakukan 
suatu hal yang menyimpang yang dapat membuat usaha tidak berjalan 
sesuai dengan apa yang diinginkan. Merujuk pada Bab II yang telah 
dibahas mengenai pengembangan usaha berdasarkan bisnis Islam, telah 
dibahas hal-hal yang harus dilakukan oleh pelaku usaha dengan melihat 
cara dalam mengembangkan usaha menurut aturan Islam. Hal tersebut 
dilihat dari pengembangan dalam Islam. Karena, Islam telah memberikan 
pengantar kepada umat muslim untuk menjalankan aktivitas ekonomi 
terutama dalam kegiatan berdagang, yaitu dengan cara menjalankan segala 
jenis pekerjaan sesuai dengan aturan agama Islam atau dengan kata lain 
harus berlandas dengan nilai-nilai yang telah ditetapkan oleh Allah Swt 
dan juga Rasulullah Saw.  
Pada kegiatan pengembangan usaha Kanta Handicraft, terdapat 
beberapa nilai dalam pengembangan usaha berdasarkan bisnis Islam. Hal 
ini, tentu dapat mendukung keberlangsungan Kanta Handicraft dalam 
upaya meningkatkan kesejahteraan pelaku usaha agar dapat mewujudkan 
penyandang difabel yang mandiri dalam menjalankan kegiatan usahanya. 
Keterkaitan antara pengembangan usaha dalam bisnis Islam dengan 
kegiatan pengembangan usaha yang dilakukan oleh Kanta Handicraft 
memberikan pengetahuan terhadap pelaku usaha seperti penyandang 
difabel untuk menjalankan usaha dengan berpedoman pada nilai-nilai 
 

































Islami dan menjauhi larangan yang ditetapkan oleh Allah Swt agar usaha 
yang dijalankan terhindar dari kemudharatan. 
Berdasarkan hasil dari wawancara dengan beberapa informan yang 
meliputi pemilik usaha dan pelanggan Kanta Handicraft, memiliki hasil 
bahwa Kanta Handicraft dalam melakukan pengembangan usaha sudah 
sesuai dengan aturan Islam dan segala bentuk kegiatan perdagangan sudah 
sesuai dengan prinsip-prinsip agama Islam.  
Berikut ini analisis yang telah dilakukan oleh peneliti, terdapat 4 hal 
dari cara mengembangkan usaha berdasarkan bisnis Islam, antara lain: 
1. Niat Karena Allah Swt 
Niat karena Allah merupakan dasar utama yang dimiliki 
Rasulullah Saw dalam berdagang. Karena, niat di sini sebagai salah 
satu langkah yang harus diperhatikan oleh pelaku bisnis muslim untuk 
memulai atau mengembangkan usahanya. Apabila pelaku bisnis 
memiliki niat karena Allah Swt, maka usaha yang dijalankan akan 
menghasilkan hal-hal yang baik. Dan apabila pelaku bisnis sudah 
memiliki niat yang tidak baik, maka hal keburukan yang akan 
didapatkannya. Sebagaimana hal ini dijelaskan dalam Hadis Riwayat 
Bukhari dan Muslim diriwiyatkan: “Sesungguhnya pekerjaan-
pekerjaan itu tergantung pada niatnya. Dan sesungguhnya bagi setiap 
orang akan memperoleh sesuai dengan apa yang diniatkan.” (HR. 
Bukhari dan Muslim)155 
 
155 Mardani, Hukum Bisnis Syariah, (Jakarta: Prenada Media Group, 2014), 99. 
 

































Dalam aspek ini, Muhamad Ahmadi sebagai pemilik usaha dalam 
mendirikan usaha hingga tahap pengembangan yang dilakukan saat ini 
sudah terlihat jelas bahwasanya Muhamad Ahmadi dan Supiah 
memiliki niat baik untuk menjadi penyandang difabel yang mandiri 
tanpa menggantungkan hidupnya kepada orang lain. Selain itu, beliau 
juga memiliki tujuan bisnis untuk memperbaiki perekonomian 
keluarga dan bermanfaat bagi lingkungan. 
Sehingga dalam hal ini, peneliti menyimpulkan bahwa Muhamad 
Ahmadi dalam mengembangkan usaha, bahwa niat baik selalu ada 
dalam hatinya. Sehingga, secara otomatis niat karena Allah Swt sudah 
ada dalam dirinya. 
2. Berinteraksi dengan Akhlak 
Akhlak merupakan dasar yang harus dimiliki oleh seorang 
wirausaha muslim. Karena, dengan akhlak yang dimiliki, usaha yang 
dijalankan akan sukses jika sifat-sifat dalam diri sudah ditanamkan 
oleh pelaku usaha dalam mengembangkan usaha. Hal ini dilihat dari 
beberapa-beberapa sifat, antara lain: 
a. Jujur (Shiddiq) 
Dalam dunia bisnis, kejujuran merupakan hal utama yang 
harus dimiliki oleh pelaku bisnis dalam menjalankan usahanya. 
Kejujuran di sini juga bisa ditampilkan dalam bentuk 
kesungguhan dan ketetapan. Baik ketetapan waktu, janji, 
pelayanan, pelaporan, mengakui kelemahan dan kekurangan 
 

































(tidak ditutup-tutupi) yang kemudian diperbaiki secara terus-
menerus, serta menjauhkan diri dari berbuat bohong dan 
menipu.156 Kejujuran dalam bisnis menjadi sangat penting artinya 
karena nilai kerja akan menjadi nihil manakala diikuti dengan 
ketidakjujuran.157 
Sikap pelaku bisnis yang berkaitan dengan aspek kejujuran 
pada pengembangan usaha Kanta Handicraft memberikan 
pengetahuan tersendiri bagi pelaku usaha. Hal ini menunjukkan 
ketika menjalankan usaha akan lebih baik selalu mengedepankan 
kejujuran dalam kegiatan usaha yang dijalankan. 
Berdasarkan hasil penelitian, peneliti mendapatkan data 
tentang sikap yang dimiliki oleh pemilik usaha Kanta Handicraft. 
Hasil dari ulasan tersebut adalah sikap yang dimiliki oleh pemilik 
usaha sudah sesuai dengan aspek kejujuran dalam pengembangan 
usaha. Hal ini menjelaskan bahwa kegiatan yang dilakukan oleh 
usaha Kanta Handicraft selalu jujur terutama dalam produk yang 
dihasilkan. Dapat diketahui bahwa, bahan-bahan yang digunakan 
tidak menggunakan bahan-bahan di luar aturan Pemerintah (tidak 
menyimpang aturan Islam). Dan juga dalam proses produksi yang 
dilakukan, tanpa adanya pengurangan mutu dan kualitas dari 
produk yang dihasilkan. 
 
156 Kertajaya dan Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: PT Mizan Pustaka, 2006), 124. 
157 Sentot Imam Wahjono, Bisnis Modern, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), 16. 
 

































Hal ini juga dibuktikan dari hasil wawancara yang dilakukan 
kepada pelanggan Kanta Handicraft yang menyatakan bahwa 
selama membeli produk hasil Kanta Handicraft tidak pernah 
komplain terkait mutu kualitas yang dihasilkan Kanta Handicraft 
dan pelanggan juga mengungkapkan bahwa kejujuran yang 
dimiliki oleh pemilik usaha yakni Muhamad Ahmadi dan Supiah 
ini memberikan kepuasan tersendiri bagi pelanggan Kanta 
Handicraft.  
Untuk menjaga kepuasan pelanggan dalam pengembangan 
usahanya, sikap ini harus selalu ada dalam jiwa pemilik usaha 
Kanta Handicraft agar konsumen dari Kanta Handicraft selalu 
memberikan kepercayaan terhadap usaha Kanta. 
Berdasarkan aspek kejujuran yang telah dilakukan oleh Kanta 
Handicraft, peneliti menyimpulkan bahwa, kejujuran yang 
dilakukan dalam pengembangan usaha Kanta Handicraft telah 
sesuai dengan prinsip-prinsip syariah. 
b. Tanggung Jawab (Amanah) 
Amanah merupakan sifat wajib yang dimiliki oleh Rasulullah 
Saw yang memiliki arti dapat dipercaya dan memiliki sifat 
tanggung jawab dalam melaksanakan tugas dan kewajiban bagi 
orang yang mendapat amanah tersebut. Apalagi sebagai pelaku 
bisnis, tentunya harus memiliki sikap amanah yang dapat 
dipercaya dan tanggung jawab dalam aktivitas ekonomi yang 
 

































dijalankannya. Salah satu sikap bertanggung jawab dan dapat 
dipercaya adalah sikap mampu menepati janji. 
Sebagai seorang bisnis, sikap yang harus dilakukan dalam 
menjalankan bisnis yaitu harus selalu menepati janji. Menepati 
janji dimaksudkan dalam hal ini adalah janji dimana seorang 
pebisnis melakukan transaksi bisnisnya baik kepada pembeli 
maupun rekan bisnisnya.158 
Berdasarkan hasil penelitian, peneliti berhasil mendapatkan 
data bahwa usaha Kanta Handicraft dalam melayani konsumen 
yang membeli produknya selalu ditepati, karena dengan menepati 
permintaan yang konsumen minta merupakan suatu pelayanan 
yang diberikan oleh usaha Kanta Handicraft kepada 
konsumennya.  
Hal ini juga dibuktikan dengan hasil wawancara yang 
dilakukan kepada pelanggan yang menyatakan bahwa memang 
Kanta Handicraft dalam melayani pelanggannya selalu menepati 
janji apa yang pelanggan minta. Sehingga, hal ini memberikan 
kepercayaan para pelanggan Kanta Handicraft yang membeli 
bahkan memesan dengan jumlah yang besar karena ketepatan 
janji yang diberikan oleh Kanta Handicraft.  
 
158 Johan Arifin, Etika Bisnis Islam, (Semarang: Walisongo Press, 2009), 159. 
 

































Jadi, peneliti menyimpulkan bahwa, Kanta Handicraft telah 
menerapkan sikap amanah dalam hal menepati janji dalam 
pengembangan usahanya.  
c. Cerdas (Fathanah) 
Dalam aspek ini, sifat fathanah juga harus dimiliki oleh 
Rasulullah Saw dalam berdagang. Karena sikap ini merupakan 
bentuk akal pikiran yang telah diberikan oleh Allah Swt kepada 
manusia untuk menerapkan sikap fathanah pada saat melakukan 
aktivitas ekonomi. Aktivitas ekonomi tersebut seperti 
berdagang/berwirausaha dengan mengandalkan kecerdasan, 
intelektual dan pengetahuan yang dimiliki agar pelaku bisnis 
dapat bersaing dengan akal pikiran yang dimilikinya. Dengan 
memiliki sifat ini, seorang pebisnis akan mampu menumbuhkan 
kreativitas dan kemampuannya dalam melakukan inovasi yang 
bermanfaat bagi perusahaan.159 
Dari hasil penelitian, Kanta Handicraft telah memiliki 
kemampuan untuk melakukan inovasi dalam produknya. Karena, 
hal ini sudah terlihat dari pernyataan pemilik usaha untuk 
melakukan berbagai macam inovasi seperti membuat produk-
produk baru, memperbanyak model variasi disetiap produknya, 
dan selalu mengikuti trend yang ada. Hal tersebut telah 
dibuktikan dengan bentuk wawancara kepada pelanggan untuk 
 
159 Veithzal Rival, Islamic Marketing, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2013), 179. 
 

































menggali kebenaran dari pernyataan pemilik usaha, dimana 
konsumen mengungkapkan bahwa Kanta Handicraft sudah 
membuat produk sesuai dengan selera masa kini/mengikuti trend 
yang ada. Sehingga, pelanggan tidak enggan untuk membeli 
produk hasil penyandang difabel ini.  
Selain itu, dengan kecerdasan yang dimiliki, Kanta 
Handicraft juga melakukan patokan harga yang berbeda dengan 
produk lain agar usahanya dapat berkembang dengan baik. 
Sehingga, dengan melakukan inovasi dalam produk dan patokan 
harga, Kanta Handicraft akan mampu menghadapi persaingan 
dalam dunia bisnis. 
Inovasi produk dan pelabelan harga yang dilakukan oleh 
Kanta Handicraft dapat meningkatkan eksistensi usaha 
kedepannya. Selain itu, dalam menginovasi produk yang 
dilakukan Kanta Handicraft, produk yang dihasilkan juga bukan 
tergolong produk yang dilarang oleh aturan Islam. Karena, produk 
yang dihasilkan dari inovasi tersebut merupakan produk yang 
memiliki manfaat, sehingga produk tersebut tidak termasuk dalam 
produk yang diharamkan dalam aturan Islam. Dan patokan harga 
yang dilakukan bukan untuk tujuan mematikan produk pesaing, 
namun untuk tahap pengembangan usaha yang dilakukan, 
sehingga dalam hal ini tidak ada penyimpangan dari aturan Islam 
yang telah ditetapkan.  
 

































Berdasarkan aspek fathanah yang telah dilakukan oleh Kanta 
Handicraft, peneliti menyimpulkan bahwa sikap fathanah dalam 
kegiatan usaha Kanta Handicraft sudah sesuai dengan akhlak 
yang dimiliki oleh seorang pebisnis Islam. 
d. Komunikatif (Tabligh) 
Sebagai pelaku bisnis, seseorang harus mampu bertutur kata 
yang baik dan sopan kepada konsumen ataupun mitra bisnisnya 
dapat menerapkan sikap tabligh sesuai dengan apa yang 
Rasulullah terapkan. Oleh sebab itu, pelaku bisnis harus tahu 
bahwa dengan menerapkan sikap ini dapat memberikan 
pengembangan usaha dengan baik tanpa menyimpang dari aturan 
Islam. 
Pada dasarnya komunikasi adalah penyampaian dan 
penerimaan suatu pesan.160 Dalam hal berkomunikasi, usaha 
Kanta Handicraft dalam melayani para konsumen 
mengedepankan keramahannya dengan menggunakan bahasa 
yang baik. Selain itu, Kanta Handicraft juga dalam melayani 
konsumennya dengan cara jemput bola atau mengikuti keinginan 
konsumen untuk diajak janjian bertemu. Pernyataan tersebut 
dibuktikan dengan hasil wawancara dari pelanggannya yang 
menyatakan bahwa pelayanan yang diberikan oleh Kanta 
Handicraft sudah baik. Karena keramahannya dalam melayani 
 
160 Edy Sutrisno, Budaya Organisasi, (Jakarta: Prenada Media Group, 2010), 41-43. 
 

































pelanggan, kemudian komunikasinya juga bagus dengan 
menggunakan bahasa yang baik, sopan dan halus. Sehingga 
memberikan kenyamanan tersendiri bagi para konsumennya pada 
saat membeli produk Kanta Handicraft.  
Dengan demikian, peneliti menyimpulkan bahwa Kanta 
Handicraft dalam mengembangkan usahanya selalu 
mengedepankan sikap keramahan dan penggunaan bahasa yang 
baik kepada pelanggan. Sehingga menghasilkan kepuasan yang 
didapat oleh pelanggan Kanta Handicraft. 
3. Menjaga Aturan Syariah 
Dalam melakukan suatu bisnis, pelaku usaha muslim diberikan 
batasan-batasan yang harus ditaati agar dalam menjalankan usaha 
pelaku bisnis merasa aman. Beberapa batasan-batasan antara lain: 
a. Maysir (Judi) 
Judi dalam hal pengembangan usaha yang dilakukan oleh 
pelaku bisnis sangat dilarang bahkan hukumnya haram ketika 
dilakukan. Oleh sebab itu, sebagai pelaku bisnis muslim harus 
mampu menghindari unsur ini dalam pengembangan usahanya. 
Berdasarkan hasil penelitian, usaha Kanta Handicraft dalam 
melakukan pemasaran atau menjual produknya dengan cara 
transparan atau terbuka tanpa adanya unsur yang harus ditutup-
tutupi yang memberikan kerugian kepada konsumen pada saat 
membeli produk yang dihasilkannya. Hal ini juga dibuktikan 
 

































dengan hasil wawancara kepada pelanggan dari Kanta Handicraft, 
yang mengungkapkan bahwa pada saat melakukan transaksi, 
pelanggan tidak pernah merasa dirugikan dengan produk yang 
dihasilkan oleh Kanta. Karena pelanggan selalu puas dengan 
kualitas produk yang dihasilkan oleh Kanta Handicraft.   
Dengan demikian, peneliti dapat menyimpulkan bahwa usaha 
Kanta Handicraft sejauh ini dalam melakukan pengembangan 
usaha sudah terhindar dari unsur maysir (judi). 
b. Gharar (Penipuan) 
Dalam bahasa arab, gharar adalah al-khathr; pertaruhan, 
majhul al-aqibah; tidak jelas hasilnya, ataupun dapat juga 
diartikan sebagai al-mukhatharah; pertaruhan dan al-jahalah; 
ketidakjelasan. Gharar merupakan bentuk keraguan, tipuan, atau 
tindakan yang bertujuan untuk merugikan orang lain. Dilihat dari 
beberapa arti kata tersebut, yang dimaksud dengan gharar dapat 
diartikan sebagai semua bentuk jual beli yang didalamnya 
mengandung unsur-unsur ketidakjelasan, pertaruhan atau 
perjudian. 
Dari hal tersebut, semuanya mengakibatkan atas hasil yang 
tidak pasti terhadap hak dan kewajiban dalam suatu transaksi/jual 
beli.161 Unsur gharar ini tidak jauh beda dengan unsur maysir 
(judi), karena sama-sama mengandung unsur ketidakjelasan atau 
 
161 Nadratuzzaman Hosen, “Analisis Bentuk Gharar dalam Transaksi Ekonomi”, Al-Iqtishad, Vol I 
No. 1 (Januari, 2009), 54.  
 

































perjudian. Sehingga dalam aturan Islam, pelaku bisnis dalam 
melakukan aktivitas ekonominya harus mengetahui hal-hal yang 
diharamkan hukumnya ketika dilakukan. 
Larangan transaksi yang sifat barangnya tidak mengandung 
kejelasan sangat berpotensi untuk membahayakan salah satu 
pihak yang bertransaksi. Dalam hal ini, Kanta Handicraft dalam 
melakukan pengembangan usaha tidak pernah sekali pun menjual 
produk yang cacat atau menjual produk yang mengandung 
ketidakjelasan pada mutu kualitasnya ketika dijual. Produk cacat 
ketika dijual, akan sangat merugikan pihak yang membeli ketika 
penjual tidak menjelaskan produk yang dijualnya mengandung 
ketidakjelasan pada mutu kualitasnya. 
Namun, tidak untuk pemilik usaha Kanta Handicraft yang 
semena-mena menjual produk cacat. Karena, menurutnya produk 
cacat itu tadi adalah produk gagal yang harus diperbaiki lagi 
sehingga menjadi produk yang baik kualitasnya dan bisa 
diperjualkan bukan malah menjual produk cacat yang dapat 
merugikan konsumennya ketika membeli produknya. 
Hal ini dibuktikan dari hasil wawancara yang dilakukan 
kepada konsumen atau pelanggannya, yang menyatakan bahwa 
produk yang dijual oleh Kanta selalu produk yang baik dan bagus. 
Sehingga, Kanta Handicraft tidak pernah menjual produk cacat. 
 

































Karena, pelanggan dari Kanta tidak mau rugi dalam membeli 
suatu produk.  
Jadi, peneliti menyimpulkan bahwa usaha Kanta Handicraft 
dalam melakukan pengembangan usaha tanpa adanya unsur 
ketidakjelasan pada produk yang dijualnya. Karena, produk yang 
dihasilkan merupakan produk yang baik mutu kualitasnya. 
Sehingga, para pelanggan dari Kanta Handicraft tidak dirugikan 
dalam membeli produk handicraft yang dihasilkannya. 
c. Riba (Tambahan) 
Riba memiliki arti penambahan yang diisyaratkan oleh orang 
yang meminjam. Oleh sebab itu, Islam melarang umat muslim 
untuk melakukan transaksi dalam hal apapun yang mengandung 
riba. Karena dalam Alquran, telah ditegaskan bahwa riba 
hukumnya haram ketika dilakukan. Maka, sebagai umat muslim 
tentunya dalam melakukan suatu aktivitas ekonomi harus 
berlandaskan pada nilai-nilai Islam. 
Berdasarkan hasil penelitian, Kanta Handicraft dalam 
melakukan pengembangan usahanya tidak melakukan 
penambahan kepada konsumen meskipun konsumen memiliki 
kekurangan dalam pembayaran atau tidak sama sekali 
membayarnya. Karena pemilik usaha tahu, ketika memberikan 
penambahan kepada konsumen yang memiliki kekurangan dalam 
 

































pembayarannya, konsumen akan merasa kecewa dan hal itu bisa 
berdampak pada pengembangan usaha kedepannya.  
Hal tersebut juga dibuktikan dengan pernyataan dari 
pelanggan Kanta Handicraft. Dimana, pelanggan menyatakan 
bahwa selama menjadi customer, pada saat melakukan transaksi 
dalam pembelian produk yang dihasilkan, Kanta Handicraft tidak 
pernah memberikan penambahan dalam bentuk apapun kepada 
pelanggannya bahkan pemilik usaha juga tidak pernah 
mentargetkan harga yang harus dibayar pada saat transaksi terjadi. 
Sehingga pelanggan suka ketika membeli produknya, karena 
pelanggan boleh membayar setengah dari harga yang ditentukan 
terlebih dahulu.  
Berdasarkan pengembangan usaha yang dilakukan Kanta 
Handicraft, peneliti menyimpulkan bahwa Kanta Handicraft 
dalam mengembangkan usaha tidak mengandung unsur riba 
(tambahan) dalam hal transaksi jual beli. Sehingga, hal ini 
menjadikan usahanya lebih berkembang dan hasil yang 
didapatkan juga mendapat keberkahan dari Allah Swt. 
4. Selalu Tepat Waktu karena Terlatih dalam Shalat 
Dalam hal ini, selalu tepat waktu karena terlatih dalam shalat 
dimaksudkan bahwa, suatu usaha dapat disiplin waktu atau selalu 
memperhitungkan setiap waktu yang ada dalam melakukan segala 
kegiatan dalam usahanya. 
 

































Berdasarkan hasil penelitian, usaha Kanta Handicraft dalam 
menjalankan usahanya selalu memperhitungkan setiap waktu yang ada 
dalam proses produksi yang dihasilkannya. Karena, menurut pemilik 
usaha, dengan menyelesaikan segala pesanan yang dilakukan dengan 
disiplin waktu, membuat para pelanggan dari Kanta Handicraft ini 
tidak kecewa ketika memesan produk yang dimintanya. Sehingga, 
pemilik usaha semaksimal mungkin untuk selalu memperhitungkan 
setiap waktu yang ada agar penyelesaian produknya dapat diselesaikan 
dengan tepat tanpa membuang waktu yang ada.  
Dengan demikian, peneliti menyimpulkan bahwa dengan 
terlatihnya pemilik usaha dalam melakukan shalat, membuat usaha 
Kanta Handicraft selalu memperhitungkan setiap waktu yang ada 
untuk menyelesaikan segala kegiatan dalam menjalankan usahanya. 
B. Analisis Diamond Strategy untuk Mengembangkan Usaha Muslim 
Difabel Kanta Handicraft Surabaya 
Diamond Strategy merupakan konsep untuk menganalisa, 
mengintegrasikan, meringkas, dan mengkomunikasikan produk, bisnis, 
dan strategi tingkat korporasi dengan menggunakan kelima elemen yang 
telah dikemukakan oleh Donald C. Hambrick dan James W. Fredrickson 
dalam jurnalnya ”are you sure you have a strategy?” pada tahun 2001. 
Strategi ini membantu menjawab pertanyaan secara mendalam terkait 
makna strategi yang dipakai dan apa yang akan terjadi kedepannya. 
 

































Diamond Strategy ini terdiri dari lima elemen dasar yaitu arenas, vehicles, 
differentiators, staging, dan economic logic.162  
Merujuk pada teori Bab II mengenai diamond strategy, pada 
pengembangan usaha Kanta Handicraft juga terdapat beberapa strategi 
yang telah dilakukan yang tentu dapat mendukung keberlangsungan usaha 
Kanta Handicraft dalam meningkatkan pendapatan pada usaha yang 
dikembangkan agar kesejahteraan pemilik usaha dan keluarga tercukupi. 
Keterkaitan antara diamond strategy dengan strategi yang dilakukan oleh 
Kanta Handicraft yakni memberikan perencanaan strategi secara struktur 
pada Kanta Handicraft kedepannya. 
Berdasarkan hasil dari wawancara dengan beberapa informan yang 
meliputi pemilik usaha Kanta Handicraft yakni Muhamad Ahmadi dan 
Supiah serta pelanggan dari Kanta Handicraft, memiliki hasil bahwa 
strategi yang dilakukan dalam pengembangan usaha Kanta Handicraft 
sudah baik. Karena kepuasan dan kepercayaan pelanggan dalam membeli 
produk Kanta Handicraft, memberikan dampak baik bagi pengembangan 
usaha Kanta Handicraft kedepannya. Hanya saja terdapat beberapa 
kekurangan strategi pada tahap pengembangan usaha Kanta Handicraft. 




162 Donald C. Hambrick and James W. Fredrickson, “Are you sure you have a strategy?”, The 
Academy of Management Executive, Vol. 15 No. 4 (November, 2001), 49. 
 


































Berikut analisis yang telah dilakukan oleh peneliti berdasarkan hasil 
penelitian ditinjau dari kelima elemen dari diamond strategy yang terdapat 
pada kegiatan pengembangan usaha Kanta Handicraft, antara lain: 
1. Arenas  
Arenas merupakan pertanyaan terkait lingkup dimana usaha akan 




                                                                                          Segmentasi: pasar grosir  
                                                                                                  dan pameran 
    Ekspansi: word of mouth dan                                       Pembeli: semua kalangan 
               kartu nama usaha                                               Produk: tas, dompet dan 
    Langkah ekspansi:                                                                      souvenir 
penentuan vehicles,                                                                Teknologi: pemasaran 
differentiators,                                                                            online melalui 
dan arenas                                                                                      facebook dan  
                                                                                                        whatsapp 






    Laba: produk tas dan                                                    Cara: inovasi produk dan  
    dompet 35% dari harga jual,                                        membuat produk baru 
     produk souvenir 25% dari harga  
     jual serta peningkatan pelayanan                             Kerjasama dengan Dinas  
    Pricing: keunggulan kualitas produk                          Perdagangan dan Dinas 
                                                                                         Koperasi 
 
                                                                                                        
                                          Fokus pembeda: jahitan dan desain serta harga 
                                          Brand image: kualitas dan bahan 




(Sumber: Olahan Pribadi) 
Gambar 2.1 Pengembangan Usaha Kanta Handicraft dengan Konsep Diamond 
Strategy 
Arenas 









































Fredrickson membuat pertanyaan yang dapat membantu perusahaan 
untuk mendeskripsikan dimana usaha akan bersaing. Pertanyaan itu 
berupa kategori produk yang akan disediakan perusahaan, segmentasi 
pasar yang akan menjadi target utama, wilayah geografis yang akan 
menjadi tempat usaha yang dijalankan, dan teknologi apa yang akan 
digunakan perusahaan.163 Beberapa pertanyaan tersebut dapat 
diketahui, antara lain:  
Tabel 4.1 Elemen Arenas pada Diamond Strategy 
No. Elemen Arenas Penerapan Hasil 




- Segmentasi pasar 
yang dipilih oleh 
Kanta Handicraft 
yakni pasar grosir 
PGS dan pasar 
Turi dan juga 
pameran. 
- Sasaran yang 
dituju semua 
kalangan 














3. Wilayah Geografis Usaha Kanta Wilayah geografis 
 
163 Ibid., 50. 
 








































untuk usaha Kanta 
Handicraft masih 
belum efektif karena 
jauh dari segmentasi 
pasar yang dipilih 













dan whatsapp saja. 





Berdasarkan table 4.1 di atas, yang menjelaskan tentang 
penerapan dan hasil pada elemen arenas yang telah dilakukan oleh 
usaha Kanta Handicraft dalam pengembangan usaha memiliki 
beberapa lingkungan eksternal seperti analisis yang dilakukan oleh 
peneliti di bawah ini: 
a. Segmentasi Pasar 
Segmentasi merupakan hal yang sangat berpengaruh dalam 
pengembangan usaha. Dengan menentukan segmentasi pasar, 
kegiatan pemasaran dapat lebih terarah dan sumber daya 
 

































perusahaan dibidang pemasaran dapat digunakan secara efektif 
dan efisien. 
Pemasaran yang dilakukan oleh Kanta Handicraft yang 
berkaitan dengan segmentasi pasar usaha yang ditentukan 
memiliki tujuan agar pemilik usaha dalam memasarkan usahanya 
lebih terarah dan tepat sasaran. Segmentasi pasar dalam 
pegembangan usaha merupakan faktor terpenting dalam 
pemasaran produk Kanta Handicraft kedepannya. 
Berdasarkan hasil penelitian, peneliti berhasil mendapatkan 
data tentang segmentasi pasar yang telah ditentukan pada 
pengembangan. Hasil dari ulasan tersebut adalah Kanta 
Handicraft dalam mengembangkan usahanya memilih segmentasi 
pasar di pasar-pasar grosir dan pameran. Namun, pemilik usaha 
lebih mengutamakan segmentasi pasar di pasar grosiran. Karena 
menurutnya segmentasi pasar untuk produk souvenir di pasar-
pasar grosir perputaran uangnya cepat sedangkan segmentasi 
untuk produk tas dan dompet di pameran perputaran uangnya 
melambat. Untuk segmen pembeli produk dari Kanta, tidak hanya 
kalangan menengah kebawah atau menengah ke atas tetapi 
Muhamad Ahmadi dan Supiah memilih untuk semua kalangan 
yang suka ataupun butuh produk handicraft-nya tanpa membeda-
bedakan.  
 

































Hal ini juga dibuktikan dari hasil wawancara yang dilakukan 
kepada pelanggan Kanta Handicraft yang menyatakan bahwa 
pemilik usaha Kanta Handicraft tidak pernah membeda-bedakan 
pelanggannya dari kelas mana saja. Sehingga pelanggan tidak 
mengalami kecemburuan atau sakit hati ketika membeli produk 
Kanta Handicraft. 
Dengan penentuan segmentasi pasar dan sasaran yang dituju 
di awal dalam memulai usaha, pemilik usaha Kanta Handicraft 
dapat menentukan pola strategi untuk diterapkan kedepannya. 
Berdasarkan pemilihan segmentasi pasar yang telah 
dilakukan oleh Kanta Handicraft, peneliti menyimpulkan bahwa 
segmentasi yang ditetapkan sudah tepat dan pemilik usaha sudah 
menetapkan segmentasinya sesuai dengan sasaran yang ditujunya 
yaitu untuk semua kalangan. 
b. Kategori Produk 
Dalam hal ini, untuk memutuskan kategori produk setiap 
usaha harus melihat dari segmentasi pasar yang dipilih. Karena 
dengan memilih segmentasi terlebih dahulu suatu usaha akan 
mampu menjangkau permintaan pasar yang dibutuhkan dan 
menjadikan usaha tersebut dapat melangkah lebih maju dengan 
keuntungan yang besar. 
Berdasarkan hasil penelitian, Kanta Handicraft dalam 
menentukan kategori produk untuk usahanya yaitu souvenir, tas 
 

































dan dompet. Namun Kanta Handicraft juga memiliki produk 
utamanya yaitu souvenir dengan 3 bentuk mulai dari washlap, tas 
blacu, dan clemek. Yang sesuai dengan segmen pasarnya di pasar 
grosiran. Karena, produk souvenir adalah produk yang sering 
dipesan oleh pelanggan untuk acara nikah, oleh sebab itu produk 
souvenir diutamakan oleh pemilik usaha sebab banyaknya 
pemesanan souvenir dalam jumlah besar. Sedangkan untuk 
produk tas sama dompet hanya produk sekunder yang dipesan 
pada saat orang-orang yang ingin membeli produk tas dan dompet 
dari Kanta Handicraft.  
Dengan telah ditentukannya segmentasi pasar sekaligus 
sasaran yang tepat untuk pemasaran produk pada usaha Kanta 
Handicraft, maka usaha Kanta Handicraft juga mampu 
menentukan kategori produk apa yang akan dijual kepada calon 
konsumen atau pelanggannya. Dengan penentuan kategori produk 
yang akan dipasarkan sesuai dengan segmen pasar yang dipilih, 
dapat membantu usaha Kanta Handicraft dalam menjalankan 
usaha nantinya terutama dalam mengatur biaya operasional. 
Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa penentuan 
kategori produk yang telah ditentukan oleh Kanta Handicraft 





































c. Wilayah Geografis 
Dalam hal ini, pemilihan lokasi merupakan faktor yang 
sangat penting dalam menentukan arena. Karena, dengan lokasi 
yang dipilih tentunya harus disesuaikan dengan segmentasi pasar 
yang telah diputuskan sebelumnya. 
Pemilihan wilayah geografis dalam pengembangan usaha 
sangat menentukan kecepatan langkah usaha dalam penjualan. 
Baik untuk produksi ataupun pemasarannya. Penentuan wilayah 
geografis, juga seharusnya sesuai dengan segmen pasar yang 
ditentukan agar efektif dan efisien dalam proses pengembangan 
usaha apalagi buat usaha yang masih dalam tahap pengembangan. 
Seperti yang telah dikatakan oleh pemilik usaha dalam 
pemilihan lokasinya, bahwa sebenarnya lokasi usaha yang telah 
dipilih kurang efektif. Karena, usaha Kanta Handicraft terletak di 
daerah Kandangan Jaya tepat di Kecamatan Benowo, Surabaya. 
Hal ini menunjukkan bahwa usaha Kanta Handicraft sangat jauh 
dari segmentasi pasar usaha yang dipilih. Sehingga, hal ini 
mengakibatkan biaya operasional yang dikeluarkan oleh usaha 
Kanta Handicraft bertambah. Karena, Kanta Handicraft harus 
mengantarkan pesanan para pelanggannya di pasar-pasar grosir 
atau ketika Kanta Handicraft menghadiri acara pameran 
diberbagai daerah yang diadakan wilayah Surabaya.  
 

































Dengan lokasi yang dipilih masih belum efektif atau masih 
belum tepat. Namun, usaha Kanta Handicraft tidak memiliki 
kendala dalam lokasi usaha yang dipilihnya ini, karena Kanta 
Handicraft mampu melewati setiap resiko yang ada termasuk 
lokasi tempat usahanya yang jauh dari segmen pasarnya. Dengan 
keyakinan dan kepercayaan dirinya bahwa usahanya sudah 
berjalan hingga saat ini dan mampu berkembang dengan baik 
meski lokasi usahanya jauh dari segmen pasar yang dipilih.  
Berdasarkan lokasi dari usaha yang ditentukan oleh Kanta 
Handicraft, peneliti menyimpulkan bahwa pemilihan lokasi yang 
dipilih merupakan lokasi yang kurang efektif. Namun, tidak 
menutup kemungkinan bahwa usaha yang dijalankan tidak dapat 
berkembang dengan baik. 
d. Teknologi 
Dalam elemen arenas ini, dibutuhkan dengan adanya suatu 
teknologi. Dimana, dengan teknologi yang ada dapat 
memperlancar suatu proses dalam bisnis yang ada di dalam 
perusahaan. Teknologi disini memiliki tujuan untuk 
mempermudah pemenuhan kebutuhan manusia apalagi untuk 
mempermudah kemajuan usaha. 
Penggunaan teknologi informasi bagi usaha Kanta Handicraft 
yang sedang dalam tahap pengembangan usaha dapat 
mempercepat pemasaran produk yang dijual dan mempercepat 
 

































calon konsumen mengetahui produk yang dijualnya. Dalam hal 
ini, teknologi yang digunakan oleh usaha Kanta Handicraft dalam 
pemasaran hanya melalui facebook dan whatsapp saja. Karena 
menurut Muhamad Ahmadi dan Supiah sebagai pemilik usaha 
menjelaskan bahwa mereka tidak memahami teknologi informasi 
yang ada di era modern ini. Oleh sebab itu, pemilik usaha dalam 
mengembangkan usahanya hanya memakai facebook dan 
whatsapp dan juga saat ini pemilik usaha baru belajar untuk 
pemasaran online di instagram.  
Tidak dimilikinya wawasan terkait teknologi informasi 
menjadikan suatu kendala dalam pengembangan usahanya. Selain 
itu, pemilik usaha juga tidak dapat memanfaatkan teknologi untuk 
kemajuan usahanya. Hal ini, sudah disadari oleh pemilik usaha 
Kanta Handicraft. Sehingga, untuk pengembangan kedepannya 
pemilik usaha ingin mencari mentor untuk membantu belajar 
teknologi dan memahami canggihnya teknologi informasi yang 
ada agar dapat diterapkan untuk pengembangan usaha 
kedepannya.  
Berdasarkan dari penggunaan teknologi, peneliti 
menyimpulkan bahwa kurangnya wawasan pengetahuan teknologi 
Kanta Handicraft memberikan kesulitan bagi pemilik usaha untuk 
mengembangkan usahanya. Sehingga, membuat pemilik usaha 
 

































harus memulai belajar terkait teknologi yang ada untuk kemajuan 
usaha kedepannya. 
2. Vehicles  
Elemen vehicles dalam diamond strategy mengacu pada 
bagaimana cara suatu usaha untuk mencapai tujuannya dan dapat 
menuju kesana. Ada banyak cara yang bisa dilakukan, tentunya harus 
merupakan hasil dari strategi yang dipilih oleh suatu usaha. Misalnya, 
suatu usaha memiliki cara untuk melakukan ekspansi jangkauan 
produknya atau melalui pengembangan internal produk atau dengan 
joint venture ataupun juga dengan akuisisi maupun dengan cara lain 
yang mampu memberikan keuntungan bagi suatu usaha.164 
Beberapa hal yang terdapat dalam cara yang dilakukan oleh Kanta 
Handicraft dalam elemen vehicles, antara lain:  
Tabel 5.1 Elemen Vehicles pada Diamond Strategy 


















164 Donald C. Hambrick and James W. Fredrickson, “Are you sure you have a  strategy?”, The 
Academy of Management Executive, Vol. 15 No. 4 (November, 2001), 51. 
 






































sendiri dan tidak 
kos lagi 




















Berdasarkan tabel 5.1 di atas, yang menjelaskan tentang target 
pencapaian yang diinginkan Kanta Handicraft dengan cara yang 
dilakukan Kanta Handicraft untuk mencapai tujuan yang diinginkan. 
Kanta Handicraft memiliki beberapa cara untuk mencapai target-target 
yang harus dicapainya dalam pengembangan usaha yang dilakukan. 
Seperti pada usaha Kanta Handicraft yang memiliki banyak cara untuk 
menuju ke tujuan. Dengan memiliki cara tersendiri untuk mencapai 
setiap target yang diinginkan, Kanta Handicraft selalu memperbaiki 
 

































atau menginovasi produk yang ada dan membuat model-model 
terbarunya dengan harapan, semua yang diinginkan dapat terwujud.  
Dengan cara selalu memperbaiki atau menciptakan produk yang 
inovatif, usaha Kanta Handicraft dapat mencapai target yang 
diinginkan yaitu memiliki tempat usaha untuk produksi sendiri tanpa 
harus membayar sewa kos yang ditempatinya setelah beberapa tahun. 
Selain itu, Kanta Handicraft juga memiliki cara dengan melakukan 
kerjasama dengan Dinas Perdagangan dan Dinas Koperasi untuk 
memperluas usahanya. Maka, penting sekali bagi pemilik usaha untuk 
selalu melakukan upgrade skill agar produk yang diciptakan dapat 
bersaing di tengah ramainya persaingan.  
Dalam menciptakan produk yang inovatif, juga dibutuhkan sekali 
tenaga kerja yang berkompeten dengan kreativitas yang tinggi. Oleh 
karena itu, pemilik usaha Kanta Handicraft harus memiliki karyawan 
yang memiliki keahlian khusus untuk membantu pengembangan usaha 
Kanta Handicraft kedepannya. Selain itu juga, pemilik usaha Kanta 
Handicraft juga harus memiliki tempat produksi sendiri agar 
memudahkan tenaga kerja untuk bekerja memproduksi produk-produk 
tanpa diikuti rasa khawatir lagi karena tempat yang digunakan pemilik 
usaha saat ini masih tempat kos yang sempit. 
Dengan demikian, setiap usaha haruslah memiliki cara dalam 
pengembangan usaha dengan pasti agar target yang dituju dapat 
tercapai. Bukan berarti harus dengan cara membuka cabang usaha 
 

































dapat berkembang, namun dengan memperbaiki kualitas produk, 
menciptakan inovasi produk yang baru, pelayanan yang baik serta 
memiliki karyawan akan mampu menjadikan suatu usaha dapat lebih 
maju dengan sendirinya. Dan dengan cara tersebut, secara otomatis 
pengembangan usaha yang dilakukan dapat menambah jumlah gerai 
pada usaha Kanta Handicraft nantinya.   
Berdasarkan strategi yang telah dilakukan oleh Kanta Handicraft, 
peneliti menyimpulkan bahwa strategi yang dilakukan sudah sesuai 
dengan diamond strategy pada elemen vehicles. Namun hanya 
terdapat beberapa faktor yang kurang dalam strategi yang dilakukan 
oleh Kanta Handicraft. 
3. Differentiators 
Beberapa hal yang dilakukan oleh Kanta Handicraft untuk 
mengembangkan usahanya, antara lain: 








1. Fokus pembeda Jahitan dan desain 
pada produk yang 
dipasarkan 
- Dapat meningkatkan 
penjualan 
- Dapat bersaing 





2. Brand image Kualitas dan bahan - Memberikan 
 





















































- Meningkatnya jumlah 
pelanggan karena 
bordir dan kain perca 
yang dijahit 
menghasilkan hasil 
yang rapi dan tidak 
monoton 




produk yang dijual  
Kanta Handicraft 
mampu memberikan 




Merujuk pada teori yang terdapat di Bab II, elemen differentiators 
ini menjelaskan bagaimana cara perusahaan agar dapat memenangkan 
pasar. Selain itu, elemen ini juga lebih mengacu ke suatu perusahaan 
yang melakukan pembeda dengan para pesaingnya. Seperti yang 
dikemukakan oleh Hambrick dan Fredrickson yang menguraikan 
 

































beberapa cara dalam elemen ini antara lain melalui image, kustomisasi 
produk, citra produk, model, ketahanan produk, dan harga dari suatu 
produk.165 
Strategi yang dilakukan Kanta Handicraft dalam melakukan 
pengembangan usaha telah dijelaskan pada tabel 6.1 yang 
melaksanakan fase differentiators dengan melakukan pembeda pada 
produk, brand image, model, dan harga dari suatu produk. Dengan 
pembeda yang diciptakan dalam suatu usaha, akan menghasilkan ciri 
khas tersendiri dalam usaha Kanta Handicraft. Kanta Handicraft disini 
dalam melakukan pembeda dengan memfokuskan jahitan dan desain 
dalam produk yang dipasarkannya agar mudah dikenali oleh para 
pelanggannya. Selain itu, fokusnya Kanta Handicraft pada jahitan dan 
desainnya guna membedakan produknya dengan produk pesaing. 
Karena, menurut pemilik usaha Kanta, kebanyakan usaha pesaing 
tidak memperhatikan jahitan dan desain dalam produk yang 
dipasarkan. Bahkan, terdapat juga produk pesaing membordirkan atau 
menjahitkan ke orang lain tanpa menghasilkan sendiri.  
Berbeda dengan usaha Kanta Handicraft yang selalu 
melakukannya sendiri. Mulai dari jahitan yang dihasilkan rapi dan 
desain yang dihasilkan menghasilkan karakteristik unik dalam setiap 
produknya. Tidak heran jika Kanta Handicraft memasarkan produknya 
dengan harga relatif murah dengan tetap mengutamakan kualitasnya. 
 
165 Ibid., 52. 
 

































Brand image menurut Kotler dan Amstrong adalah seperangkat 
keyakinan konsumen mengenai merek tertentu.166 Brand image dalam 
usaha Kanta Handicraft terletak pada kualitas dan bahan yang 
dihasilkan dalam produknya. Dengan menjaga kualitas dan bahan 
dalam produk Kanta Handicraft memberikan keyakinan tersendiri bagi 
calon para konsumen bahwa kualitas dan bahan yang digunakan 
benar-benar terjaga. Hal ini menunjukkan bahwa usaha Kanta 
Handicraft memiliki brand image yang kuat dengan usaha pesaing. 
Untuk model dari Kanta Handicraft yaitu terletak pada bordir dan 
pemanfaatan kain perca sehingga untuk model dari Kanta ini 
menghasilkan kekhasan tersendiri dan sulit ditiru. Disamping 
memiliki cara pembeda dalam segi kualitas, model, image, dan harga, 
usaha industri Kanta Handicraft juga memiliki keunggulan dan 
berdaya saing yang tinggi terhadap home industri lainnya khususnya 
dibidang handicraft. 
Hal ini dibuktikan dari hasil wawancara yang dilakukan kepada 
pelanggan Kanta Handicraft, yang menyatakan bahwa kepuasan yang 
didapat selama membeli produk Kanta. Pelanggan mengungkapkan 
bahwa Kanta Handicraft selalu mengikuti keinginan pesanan 
konsumen, selalu bertanya terkait apa saja yang diinginkan oleh 
pelanggan sehingga kepercayaan pelanggan tercipta. Selain itu, 
kepuasan pelanggan juga terletak pada kualitas produk yang 
 
166 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jilid 2 Edisi ke-8, (Jakarta: 
Erlangga, 2001), 225. 
 

































dipasarkan. Sehingga produk handicraft dipercaya hingga saat ini di 
semua kalangan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat.  
Berdasarkan strategi yang dilakukan oleh Kanta Handicraft, 
peneliti menyimpulkan bahwa usaha Kanta Handicraft mampu 
mempunyai pelanggan sebanyak-banyaknya dan mampu 
mengembangkan usahanya jika semua cara dan pembeda yang 
ditentukan selalu dipertahankan dengan baik sehingga strategi yang 
dilakukan sesuai dengan elemen differentiators. 
4. Staging 
Beberapa hal yang dilakukan Kanta Handicraft dalam elemen 
staging yang ada pada diamond strategy, antara lain:  
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apa yang diberi 
sehingga jarang 
mau melihat 









Pada tabel di atas, terdapat beberapa cara Kanta Handicraft dalam 
melakukan perluasan dalam usahanya. Dimana, dalam tabel di atas, 
terdapat 2 cara Kanta Handicraft dalam melakukan perluasan 
usahanya. Hal ini juga terdapat beberapa kendala yang dihadapi ketika 
melakukan perluasan. Dengan kendala yang dihadapi, Kanta 
Handicraft mampu memberikan hasil yang maksimal agar perluasan 
yang dilakukan dapat diketahui oleh masyarakat lebih luas lagi.  
Merujuk pada tinjuan pustaka pada Bab II, elemen staging dalam 
diamond strategy disini merupakan elemen dimana, perusahaan 
mampu menentukan urutan dan kecepatan pelaksanaan strategi yang 
dimiliki. Elemen ini dapat membantu usaha Kanta Handicraft dalam 
mengidentifikasi titik-titik keputusan untuk melakukan ekspansi. Dan 
di elemen ini langkah strategi tidak hanya bergantung kepada satu 
cara. Karena, banyak sekali langkah strategi untuk melakukan 
perluasan dalam usaha yang berada pada tahap pengembangan. 
 

































Untuk memperluas usahanya, hal yang dilakukan oleh Kanta 
Handicraft saat ini dengan cara word of mouth untuk meningkatkan 
kepercayaan pelanggan bahwa produk yang dijual merupakan produk 
hasilnya. Selain itu, dengan melakukan strategi word of mouth dapat 
menciptakan peluang yang sangat besar untuk meningkatkan jumlah 
pelanggannya. Oleh sebab itu, Kanta Handicraft memilih cara word of 
mouth dalam melakukan perluasannya. Hal lain dalam melakukan 
perluasan, Kanta Handicraft juga memberikan kartu nama usaha 
kepada pembeli. Hal ini memberikan tujuan untuk jangka kedepannya 
ketika pembeli ingin memesan produk handicraft dengan mudah 
konsumen menghubunginya. 
Dengan 2 cara yang dilakukan Kanta Handicraft, terdapat juga 
tahapan untuk perluasan produknya yakni Kanta Handicraft dengan 
terlebih dahulu menetapkan vehicles-nya yaitu berupa menginovasi 
tiap produk yang ada dan membuat model-model terbaru. Lalu setelah 
menginovasi produk untuk menarik konsumen, secara tidak langsung 
akan timbul differentiators dimana, produk yang dihasilkan akan 
memiliki kekhasan tersendiri dari Kanta Handicraft. Setelah itu Kanta 
Handicraft memperluas usahanya dengan menentukan lokasi atau 
arenas yang ditujunya.  
Berdasarkan strategi yang dilakukan oleh Kanta Handicraft,  
peneliti menyimpulkan bahwa strategi staging yang dilakukan melalui 
penentuan vehicles terlebih dahulu lalu differentiators dan diikuti 
 

































dengan penentuan lokasi atau arenas yang dituju, secara otomatis 
staging dalam Kanta Handicraft akan berlangsung secara cepat dan 
bertahap. 
5. Economic Logic 
Economic Logic merupakan langkah terakhir dalam proses 
perumusan strategi. Dalam hal ini, elemen economic logic yang 
meringkas keempat elemen yang telah dibahas sebelumnya untuk 
bekerja sama dalam memaksimalkan keuntungan yang didapat. 
Dalam hal ini terdapat beberapa hal dalam strategi yang dilakukan 
Kanta Handicraft dalam elemen economic logic, antara lain: 





1. Keuntungan/Laba Penghitungan HPP 
yang dikeluarkan dalam 
satu produk sehingga 
untuk keuntungannya 
Kanta Handicraft 
mengambil 35% dari 
harga jual untuk produk 
tas dan dompet dan 

























































2. Pricing Kanta Handicraft 
memiliki dua harga 
yakni produk untuk 
pasar dan produk untuk 
pameran sebagai 
pembeda produknya 










Pada tabel di atas menjelaskan bahwa Kanta Handicraft dalam 
memaksimalkan keuntungan memakai dua cara agar mencapai apa 
yang diinginkan. Karena, sebuah usaha pastinya akan memikirkan 
bagaimana cara mendapatkan keuntungan. Dan setelah memikirkan 
bagaimana cara mendapatkan, sebuah usaha juga akan memikirkan 
berapa presentase keuntungan yang akan diperolehnya untuk menutupi 
segala beban operasional yang ada.  
Dilihat dari tabel di atas, usaha Kanta Handicraft dalam 
mengambil keuntungan dilihat dari berapa Harga Pokok Produksi 
(HPP) yang dikeluarkan dalam setiap produk yang dihasilkan. Hal ini 
dilakukan agar Kanta Handicraft dapat mengetahui Harga Pokok 
 

































Produksi (HPP) yang dikeluarkan dalam setiap produk yang dibuat. 
Dengan mengambil keuntungan untuk satu produk yang dijual yaitu 
35% dari harga jual untuk produk tas dan dompet, serta 25% dari 
harga jual untuk produk souvenir, menghasilkan keuntungan sebesar 
Rp 5.000.000 setiap bulannya untuk pendapatan bersih. Sehingga, 
pendapatan yang didapat Kanta Handicraft sudah mencapai 
keuntungan maksimal. Namun, setelah adanya pandemi covid-19 
keuntungan yang didapat Kanta Handicraft semakin menurun hingga 
tidak menentu karena tidak adanya pembeli yang membeli atau 
bahkan memesan produknya. 
Disamping itu, Kanta Handicraft juga menetapkan keunggulan 
produk dan kualitas sebagai tujuan dalam penetapan harga. Hal ini 
merupakan contoh industri rumah tangga yang menargetkan 
perusahaannya sebagai perusahaan yang unggul dalam kualitas 
produknya. Sehingga, Kanta Handicraft dalam menetapkan harga 
memiliki 2 harga untuk setiap segmentasi pasar yang dipilihnya. 
Dengan demikian, pengambilan keuntungan yang sedikit dengan 
volume penjualan yang besar dalam pengembangan usahanya, 
keuntungan yang dihasilkan menjadi dua kali lebih besar. Dengan 
begitu, usaha Kanta Handicraft dapat tumbuh dengan pesat sekaligus 
operasional juga dapat berjalan lancar. 
Berdasarkan pengambilan keputusan dalam mengambil 
keuntungan yang dilakukan oleh Kanta Handicraft, peneliti 
 

































menyimpulkan bahwa dalam mengambil keuntungan yang diputuskan 
oleh pemilik usaha sudah sesuai dengan diamond strategy pada 
elemen economic logic.  
 



































A. Kesimpulan  
Berdasarkan dari hasil kajian dan analisis di atas, maka dapat 
disimpulkan beberapa hal sebagai berikut: 
1. Pengembangan usaha yang dilakukan oleh Kanta Handicraft sejauh ini 
sudah baik. Hal ini juga dilihat dari sisi bisnis Islam, secara umum 
sudah sesuai dengan teori yang ada dan juga tidak melupakan hal-hal 
yang diatur oleh agama Islam. Seperti dilihat dalam beberapa aspek: 
a. Aspek niat karena Allah Swt, Kanta Handicraft sudah memiliki 
niat untuk menjadi difabel yang bermanfaat bagi lingkungan 
dalam pengembangan usahanya, sehingga hal ini dapat dikatakan 
bahwa niat karena Allah Swt sudah dilakukan. 
b. Aspek berinteraksi dengan akhlak yang didalamnya terdapat sifat-
sifat dalam diri seorang pelaku usaha, diantaranya:  
1) Dalam aspek kejujuran (shiddiq), Kanta Handicraft telah 
melakukan kejujuran dalam bahan yang dipakai untuk produk 
yang dipasarkan dan tidak melakukan pengurangan dalam 
mutu dan kualitasnya pada produk handicraft. 
2) Dalam aspek tanggung jawab (amanah), Kanta Handicraft 
selalu berusaha untuk selalu menepati janji kepada 
pelanggannya yang memesan produknya. 
 

































3) Dalam aspek cerdas (fathanah), pemilik usaha Kanta 
Handicraft dalam memanfaatkan akal pikirannya dengan cara 
membuat produk terbaru, mengikuti trend serta memberi 
harga relatif cukup murah pada produknya. Sehingga, hal ini 
memiliki manfaat dan tidak termasuk dalam produk yang 
diharamkan dalam aturan Islam. 
4) Dalam aspek komunikatif (tabligh), Kanta Handicraft dalam 
melayani pelanggannya mengedepankan keramahan dengan 
penggunaan bahasa yang baik agar pelanggan nyaman ketika 
membeli produk. 
c. Aspek menjaga aturan syariah, terdapat batasan-batasan yang 
harus ditaati dan hal yang harus dihindari dalam melakukan 
pengembangan usaha. Dalam hal ini, Kanta Handcraft dalam 
melakukan pengembangan usaha tidak mengandung unsur 
Maghrib (Maysir, Gharar, dan Riba). Karena Kanta Handicraft 
dalam melakukan penjualan secara transparan tanpa ada suatu hal 
yang ditutupi terkait produk yang dijual dan produk yang dijual 
juga tanpa adanya kekurangan/kecacatan. Sehingga, tidak 
merugikan pembeli pada saat membeli produk Kanta. Selain itu, 
tidak adanya sistem penambahan yang terjadi pada usaha Kanta 
pada saat konsumen membayar setengah dari harga yang 
ditentukan. Sehingga,  dalam hal ini Kanta Handicraft sudah 
 

































terhindar dari unsur maysir dan gharar dan juga riba dalam 
pengembangan usaha. 
d. Dalam aspek selalu tepat waktu karena terlatih dalam shalat, 
Kanta Handicraft selalu berusaha disiplin waktu 
memperhitungkan setiap waktu yang ada menyelesaikan proses 
produksi. Dan hal ini dapat dikatakan sudah terlatih dalam 
menjalankan ibadah shalatnya dengan tepat waktu. 
2. Analisis Diamond Strategy untuk mengembangkan usaha Kanta 
Handicraft menghasilkan suatu kesimpulan yang menunjukkan bahwa 
usaha Kanta Handicraft telah memiliki strategi yang sesuai dengan 
teori diamond strategy. Dari kelima elemen diamond strategy, Kanta 
Handicraft mampu mempertimbangkan beberapa hal dalam 
pengembangan usahanya. Namun, dalam strategi yang dilakukan oleh 
Kanta Handicraft masih terdapat beberapa hal yang kurang dalam 
konsep diamond strategy. Sehingga, menyebabkan beberapa elemen 
yang ada dalam diamond strategy tidak dapat berjalan maksimal. 
Seperti pada elemen arenas dan vehicles, usaha Kanta Handicraft 
masih belum memanfaatkan penggunaan teknologi dalam 
pengembangannya dan kurangnya Sumber Daya Manusia dalam 
pengembangan usaha yang dijalankannya. Hal ini memicu pada 





































B. Saran  
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan di 
atas, maka peneliti memberikan saran sebagai berikut: 
1. Bagi usaha Kanta Handicraft Surabaya diupayakan untuk tetap 
mempertahankan dan meningkatkan pengembangan usahanya dengan 
baik. Dengan sikap dan etika yang dilakukan dalam pengembangan 
usaha yang sesuai dengan aturan Islam dapat mempertahankan citra 
usaha Kanta Handicraft di mata para pelanggannya. Selain itu, konsep 
diamond strategy bisa menjadi landasan yang sesuai dengan tuntutan 
persaingan pada usaha Kanta Handicraft di bidang produk yang 
dipasarkannya. Karena, dengan konsep diamond strategy, 
pengembangan usaha yang dilakukan dapat memberikan perencanaan 
strategi secara terstruktur kedepannya. Dan juga mampu 
meminimalisir kekurangan yang ada pada strategi pengembangan 
usaha yang dilakukannya. 
2. Bagi Usaha Kecil, diamond strategy juga dapat diterapkan dalam 
usaha yang masih dalam skala kecil atau usaha yang baru saja 
berkembang. Bukan hanya dapat diterapkan pada perusahaan-
perusahaan besar saja. Namun, juga dapat diterapkan pada usaha baik 
skala kecil ataupun dalam tahap pengembangan. 
3. Bagi penelitian selanjutnya diharapkan dapat melakukan penelitian 
lebih dalam lagi terkait konsep diamond strategy pada lingkungan 
 

































bisnis lainnya dengan didukung data-data terbaru dan pembahasan 
yang lebih luas lagi. 
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